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R E S U ME N 
 

 
 

La pre sente tesis pertenece a la línea de investigación en Ingeniería de Soft ware de la 

Escuela de Ingeniería de Sistemas de la universidad Católica los Ángeles de Chimb ote , 

El problema se centra en que la botica intifarma llevan un control de ventas de for ma 

manual el cual al termino de turno es trabajos o sacar los reportes de ventas y es difícil 

saber el registro exacto de los productos que quedan en stock por la pérdida de apuntes; 

y se planteó como objetivo general realizar la im plementación de un sistema de gestión 

de ventas en la botica Intifarma Las Lo mas - Piura; 202 2, con la finalidad de mejorar 

los  proceso s  comerciales.  El  tipo  de  investigación  fue  descriptivo,  el  nivel  de  la 

investigación   fue   cuantitativo   y  el   dise ño   de   la  investigación   fue   de   tipo   no 

experimental  y siendo de corte transversal. Se realizó la recopilación de datos con una 

población   muestral   de  20  pers onas  q ue  laboran   en  la  botica ,  obteniéndo se  los 

siguientes  resultados:  El  95.00 %  de  las  personas  encu estadas  consideraron  que  la 

situación actual es inapropiada  y otorga insatisfacción,  finalmente  el 100.0 0 % de las 

personas  e ncuestadas  con sideraron  q ue  es  fun damental  la  implementación   de  u n 

sistema de gestión de ventas en la botica Intifarma Las Lo mas – Piura, para mejorar la 

calidad de los proceso s comerciales en la empresa investigada . 

 
 

Palabra s claves: Empre sa , Gestión, Proces os, Sistema, Ventas.
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A B ST R A C T 
 
 
 

This thesis belongs to the line of research in Soft ware Engineering  of the School  of 

Sy stems  Engineering  of  the  Universidad  Católica  los  Án geles  de  Chim bote.  The 

problem  focuses  on the  fact that the intifarma  apothecary  has manual  sales control, 

w hich at the end o n d uty it is hard to get the sales reports and it is difficult to kn o w the 

exact record of the prod ucts that remain in stock d ue to the loss of n otes; and it wa s 

propo sed  as  a  general  objective  to  implement  a  sales  manage ment  system  in  the 

Intifarma Las Loma s - Piura pharmacy; 2022, in order to improve bu siness proces ses. 

The type of research  wa s descriptive, the level of the research  wa s quantitative,  and 

the  research  design  was  no n -experimental  and  cros s-sectional.  Data  collection  wa s 

carried  out  with  a  sa mple  po pulation  of  2 0  peo ple  w ho  w ork  in  the  phar macy, 

obtaining  the  followin g results:  95.00 % of the  people  surveyed  co nsidered  that the 

current  situation  is  inappro priate  and  gives  dissatisfaction,  finally  100.00 %  of  the 

people  surveyed  co nsidered  th at  it  is  essential  to  implement  a  sales  manage ment 

system  in  the  Intifarma  Las  Lo mas  -  Piura  pharmacy,  to  impr ove  the  quality  of 

business pr ocesses in the investigated compa ny. 

 
 

Key w ord s: Co mpany, Ma nageme nt, Proces ses, S ystem, Sales.
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I.  I NT R O D U C C I Ó N 
 
 
 

En los últimos años se ha podido ob servar que la indu stria farmacéutica es uno de 

los sectores más co mplejos del mercado, ya sea por tener una labor "vital" dentro 

de la sociedad, como también por su necesidad de innovación constante y el 

requerimiento de grandes niveles de calidad en su s pro ductos. Es p or ello que las 

empresas en el sector farmacéutico bu scan posicionarse en el mer cado y volverse 

más co mpetitivos,  pero los factores de éxito no siempre  so n los mism os, por lo 

que necesitan formular, diseñar e implementar estrategias de gestión con relación 

a la competencia  farmacéutica,  como: preferencias,  nivel adquisitivo,  estilos d e 

vida y factores que les diferencian a los cons umid ores, com o el sector en el que 

se posiciona (2). 

 
 

Es por ello que el sector de la salud enfrenta una serie de cambios que o bligan a 

que  sean  más  co mpetitivos  y  rentables,  este  nuevo  contexto  internacional  de 

competitividad    debe   generar   cam bios   en   los   mo delos   de   gestión   y   un 

replanteamiento  de  las estrategias  em presariales  basadas  en infor mación  real  y 

relevante  que  facilite  la  toma  de  decisiones  estratégicas  en  forma  eficiente   y 

oportuna (3). 

 
 

La botica intifarma c omo es una empre sa recién conformada cuenta con procesos 

de venta manuales que en su s inicios le eran factibles y no era necesario y n o era 

suficiente tener  un sistema  para llevar un contro l de  ventas, entradas,  salidas  y 

stock;  pero al pasar el tiempo la empresa empezó a ganar clientes y empezaron a 

surgir los problema s pue s con la afluencia de perso nas al finalizar el día laboral 

era trabajoso  sacar los reportes de ve ntas, los productos q ue ingresa n y salen de 

almacén por lo que es difícil tener un registro exacto de los productos que quedan 

en stock y en ciertas ocasiones  no se cuentan con los prod uctos que los clientes 

solicitan, haciendo que estos busq uen otras boticas perdiéndose venta s y por ende 

ganancias, por la aglomeración de clientes los trabajadores muchas veces por 

atenderlos de ma nera rápida se olvidan de apu ntar los pro ductos ven didos en  los 

cuadernos de registros;  por lo cual al mo mento de hacer los cuadres de caja so bra
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dinero y faltan prod uctos generánd ose controversias  entre los trabajadores,  otro 

de los problemas surge cua ndo los clientes s olicitan un pro ducto y p or no tener un 

control exacto de inventario  no se cuenta con tal producto  por lo que se genera 

una  pérdida  de venta  y   se corre  el  riesgo  de  perder  un cliente.  Por tanto, esto 

genera  el  estancamiento   del  crecimiento   de  la  botica  ya  que  al  tener  estos 

problemas la competencia empieza a tener una mayor participación en el mercado 

dejándola relegada. 

 
 

A sí   mis mo,   se   redacta   el   enunciado   del   problema:   ¿De   qué   manera   la 

implementación  de  un  sistema  de  gestión  de  ventas  en la  botica  Intifarma  las 

Loma s - Piura; 202 2, mejorará los procesos co merciales? 

 
 

Se  estructura  el  objetivo  general:  Realizar  la implementación  de  un sistema  de 

gestión de ventas en la botica Intifarma Las Lo mas - Piura; 202 2, con la finalidad 

de mejorar los proceso s comerciales. 

 
 

Respectivamente   se  elabora  los  objetivos  es pecíficos ,  determinar  el  nivel  de 

satisfacción  actual  con respecto  al proceso de ventas en la botica  Intifarma  Las 

Loma s - Piura; 202 2, realizar el análisis del actual proceso que per mita identificar 

los requerimientos  funcionales  y n o funcionales  para el sistema  de ve ntas en la 

botica  Intifarma  Las Lo mas - Piura; 2022 y finalmente  es realizar el diseño  del 

sistema de gestión de ventas en la botica Intifarma Las Lo mas - Piura; 2022. 

 
 

En  base  a  la  justificación  académica,  se  utiliz ó  los  conocimientos  adq uiridos 

mediante  todos  los se mestres  académicos  en la  presente  universidad,  siendo  lo 

esencial  para  evaluar  y  diagn osticar  la  situación  en  la  empresa  en  estudio  y 

propo ner la solución adecuada a la problemática encontrada. 

 
 

En  la  justificación   operativa ,  se  permiti ó  mejorar  los  proce sos  co merciales 

facilitando  el  control  de  estos  y  per mita  tener  resultados  adecuado s.  Tam bién 

mejoró   la  administración   de  la  empre sa  y  llevar  un  mejor  control   de  sus
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actividades.    A demá s,   logra    una   posición    en   el   mercado    y   una   mayor 

competitividad. 

 
 

Por lo tanto, en la justificación econó mica la prop uesta de implementación de un 

sistema de gestión de ventas permiti ó ahorrar tiempo y minimizará los gatos de la 

empresa también agilizará los procesos de venta y de facturación de boletas o de 

factura s al realizar un reporte de esta manera se facilitará los proceso s. 

 
 

Respectivamente  en la justificación  tecnológica  acced e que la em presa tenga un 

mejor manejo de los procesos comerciales  actuales  y optimic e los recursos para 

mayor   desem peño   de  los  trabaj adores,  también   permit a  realizar   una   mejor 

administración y un control de información. 

 
 

A demás, en la justificación  institucional la botica Intifarma mejor ó el manejo de 

sus  proceso s  comerciales  actuales,  por  lo  que  permiti ó  agilizar  el  tiemp o  y 

aument ó  la  eficiencia   y  control   de  sus  ventas  e  inventario,  para  lograr  la 

competitividad y dis minuir pérdidas econó micas. 

 
 

En la  metodología  se  utiliz ó el tipo  descriptivo,  nivel cuantitativo  y diseño  No 

experimental y de corte transversal.  En la parte de los resul tados se presenta en la 

primera  dimensión  q ue el 95 .00 % de las personas  que laboran  en la botica  N O 

están satisfechos con la situación actual; mientras que el 5 .00% manifestó que sí. 

En  la  segunda  dime nsión  señala  el  100 .0 0 %  de  las  perso nas  que  tienen  la 

necesidad de una impleme ntación de un sistema de gestión de ventas. 

 
 

Co mo conclusión  principal  s e determinó  el nivel de necesidad  de un sistema  de 

gestión de ventas con el 100.00 % estando de acuerdo con la propue sta planteada 

del sistema de ve ntas, como proporción a la investigación será de gra n ayuda para 

las perso nas que laboran al tener un mejor control de los proces os en ve ntas de los 

productos que ofrece la botica y co mo principal objetivo el sistema disminu yó el 

tiempo de atención en la com pra, venta y brindó una mejor atención al cliente.
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II.  R E V ISI Ó N D E L A L IT E R A T U R A 
 
 
 

2.1  A ntecede ntes 
 
 
 

2.1.1    A ntecede ntes a nivel internacio nal 
 
 
 

Barreto  y  Vargas  (6),  en el  año  202 1  desarrollaron  su infor me  de  tesis 

titulado: “A nálisis del sistema de gestión de ventas de la empresa Walpesi 

S. A”. ubicada en la ciudad de G uayaquil. A través del estudio se evidencio 

un   déficit   en   el   sistema   de   gestión   de   venta,   perjudicando   a   los 

departamento s  involucrados  com o:  el  departamento  de  venta,  recurso s 

huma nos y contable,  al departamento  administrativo  y a los ingresos  de 

venta de la com pañía . El tipo de investigación  es de carácter descriptivo 

con un enf oque cualitativo. La técnica aplicada para la recolección de datos 

fue  la  entrevista,  realizada   a  los  jefes  de  las  áreas  involucradas,   se 

analizaron  los  datos  y  luego  se  determinó  los  factores  que  afectan  al 

sistema  de  gestión  de  venta.  Se  prop one  para  la  mejora  al  sistema  de 

gestión de venta la elaboración de un manual de funciones y procesos q ue 

permitirá optimizar el proceso y desempeñ o de los colaboradores  en cada 

una de sus actividades. 

 
 

Vera   (7),   en   el   año   2019   realizó   su   tesis   titulada :   “Desarrollo   e 

implementación de un sistema web para el control de inventario y alquiler 

de  maquinarias  de  la  empresa  M egarent  S. A.”,  esta  investigación  tuv o 

como o bjetivo desarrollar e implementar un sistema web para el control de 

inventario  y  alquiler  de  maquinarias  de  la  empresa  Megarent  S. A,  la 

metodología  de la investigación  q ue se aplicó fue el modelo Cascada, en 

la investigación tuvo co mo re sultado un sistema q ue ayu da a los empleado s 

a tener  una  herramienta  que  centralice  la  información  s olicitada  de  las 

maquinaras  del  inventario  y  sus  res pectivos  pre cios,  en  conclusión,  la 

implementación   de  este  sistema   ayudo  a  los  empleados   a  tener  una
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herramienta  que  centralice  toda  la  infor mación  de  las  maquinarias  en 

inventario y sus respectivos precios para el control de alquiler diario. 

 
 

M edina (8), en el año 2019 redactó su informe de tesis titulado: “Pro puesta 

de  implementación   de  u n  sistema   de  control   de  inventarios   para  la 

“Ferretería   Palacios”   dedicada  a  la  com pra  y  venta  de  materiales  de 

construcción    ubicada    en   la   ciudad    de   Quito”.   Este    proyecto   de 

investigación  se  basa  en  la  realización  de  un  análisis  profund o  de  la 

situación interna de la ferretería y determinar los diversos inconvenientes 

que surgen en el manejo y control del inventario, que da lugar al objet ivo 

general de implementar un sistema de control de inventarios a través de u n 

sistema de control interno, para la presente investigación se utilizó la 

metodología  cuantitativa,  para analizar  y co mprobar  los datos o btenidos 

mediante la aplicación de encues tas y entrevista al perso nal de la ferretería 

que   permitió   obtener   información   relevante   para   la   elaboración   y 

estructura de esta propuesta, mediante la utilización de las siguientes 

estrategias como: la reestructuración del organigrama de la ferretería, 

descripción  o segregación  de funciones  de cada em pleado, aplicación  de 

políticas, diseño del flujo de procedimientos e indicadores de gestión para 

evaluar  la  situación  actual  y  a  futuro  de  dicha  organización,   con  la 

finalidad  de  optimizar  los  recursos  de  la  empre sa  de  forma  correcta  y 

oportuna en los diferentes proce so del área de bo dega, que lleve a la mejora 

de la calidad  de su s prod uctos, su image n y la atención  a los clientes,  y 

alcanzar los objetivos pro puestos p or la empresa. 

 
 

2.1.2    A ntecede ntes a nivel naci o nal 
 
 
 

G onzáles    y    Vá squez    (9),    desarrollaron    el    presente    proyecto    de 

investigación  denominado : “Diseñ o e implementación  de un sistema we b 

para  el  proceso  de  ventas  y  facturación  electrónica  en la  botica  “ Niño 

Jesús”  Ch ota,  2022”,  orientada  con  un  e nfoque  c uantitativo  y  de  tipo 

aplicada,    diseño    pre -   experimental    y    muestreo    no    probabilístico
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conforma do por 1 0 trabajadores.  Utilizando un cue stionario validado p or 
 

03  expertos.  El  presente  proyecto  tuvo  com o  objetivo  implementar  un 

sistema  web  para  el  proceso  de  ventas  y  facturación  electrónica,  que 

permita optimizar su s proceso s y tener un mejor control de sus registros e 

información y dar cumplimiento  a la Resolución de Superintendencia  N ° 

0000 48-2 021/S U N A T,  que  m odifica  el  reglamento  de  co mpro bantes  de 
 

pago,  donde  se  designan  e misores  electrónicos  a contribuye ntes  ya  sea 

personas naturales  o personas j urídicas por S U N A T. Para el proceso del 

desarrollo del proyecto se consideró com o referencia las fases propuestas 

por  la  metodología   ágil  basada  en  el  proceso  iterativo  e  incremental 

S CR U M .  A demás,  del  análisis  de  datos  se  alcanzó  resultados  q ue  el 

sistema  we b  implementado  red uce  un  50 %  c oncerniente  al  tiempo  de 

ejecución  en los proces os de  ventas  y facturación  electrónica,  logrand o 

contrastar con la hipótesis planteada que del sistema web sí influye 

significativamente  en  dichos  proces os  generando  ventajas  com petitivas 

para  la  organización.  Co ncluyendo  q ue  el  modelo  diseñado  ha  sid o  de 

mejora para gestionar s us pr ocesos de ventas y facturación electrónica,  a 

través de un sistema web pers onalizado para la botica “Niño J esús” Ch ota, 

2022. 
 
 
 

Q uispe  (10),  desarrolló  su  investigación  titulada:  “Implementación  del 

sistema de ventas en botica cloti - cañete; 2021”. En el siguiente informe 

de  investigación   se  elaboró   bajo  la  siguiente  línea   de  investigación: 

Ingeniería  de software, en la botica Cloti se dedica al rubro de las ventas 

de prod uctos farmacéuticos en don de su proceso de registro de atención al 

cliente se realiza de manera manual y ocasiona pérdida de la información 

de las ventas y stock, se elaboró co mo objetivo general el de implementar 

un  sistema  de  ventas  en la  botica  Cloti  en Cañete  en  el  año  2021  para 

mejorar la calidad  de atención  del cliente, en cuan to a la metodología  es 

de tipo cuantitativo de nivel descriptivo con un diseño no experimental de 

corte  transversal,  se  realizó  la  encuesta  usando  u n  cuestionario  com o 

instru mento, los res ultados  o btenidos  en d onde  el  71.00 % res pon dieron
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que si hay necesid ad de  un sistema  de  ventas y el 79.00 % res pon dieron 

que si aceptan el sistema de ventas, se llegó a la conclusión que existe la 

necesidad de implementar un sistema de venta que permitió mejorar el proceso   

de   registro   de   ventas,   reduciendo   el  tiemp o  de   aten ción   y brindando 

una mejora en la experiencia al cliente en la botica Cloti. 

 
 

G uzmán   (11),   en  el   año   2019   elaboró   su  trabajo   de  tesis  titulado: 

“Implementación   del  sistema   de  gestión   de  ventas  e  inventario   para 

empresa  co mercializadora  de bebidas”.  Hoy en día todo establecimiento 

comercial   cuenta   con   un   sistema   informático   que   realiza   diversas 

funciones  ad ministrativas  co mo el  de  llevar  toda  la  info rmación  q ue  se 

genere  diariamente  en  dicho  local  brindand o  a  su  vez  calidad  en  sus 

servicios.   La  ejecución  del  presente  trabajo  investigativo   tiene  com o 

objetivo  primordial  automatizar  y sistematizar,  mediante  una  aplicación 

informática, todo el proceso de co mpra, venta y control de inventarios del 

Almacén de ventas, para tal objetivo la investigación se fu ndame ntó en la 

información general del establecimiento comercial, utilizando un lenguaje 

de programación en software libre como tendencia m undial en elab oración 

de sistemas para el sector público y privado.  La metodología  utilizada en 

el  diseño  del  sistema  se  desarrolló  en  la  estructura  de  red  de  cliente 

servidor, utilizando for mularios H T M L y lenguaje de programación  P H P 

y   Apache,   la   realización   del   siste ma   constituye   un   hecho   de   gran 

importancia    y   trascendencia    tanto   para   los   us uarios   del   software 

desarrollado  en función de las facilidades que generará el uso del mis mo, 

así  como  también  para  la  autora  del  mismo  e n función  de  la  grandiosa 

experiencia,   que   enriqueció   profunda mente   su  formación   profesional 

académica  estudiantil.  La conclusión  del proyecto dio como resultado  la 

elaboración de un sistema automatizado para el almacén, en el sector 

comercial   y   en  el   rendimiento   del   empresario,   por   este   m otivo   se 

recomienda  la  aplicación  del  sistema  a  nivel  local,  regional  y nacional, 

además del establecimiento para el cual fue diseñado originalmente, 

satisfaciendo de esta manera a los clientes del negocio de ventas.



8  

 

 
 

2.1.3    A ntecede ntes a nivel region al 
 
 
 

Canales (12), en el año 2022 realizó una investigación titulada: 

Implementación   de  un  sistema  de  gestión  de  ventas  para  la  empresa 

Kana ka – Sullana, 202 2”. Esta tesis ha sido desarrollada  bajo la línea de 

investigación:   Ingeniería   de   software   de   la   escuela   profesional   de 

Ingeniería  de sistemas de la U niversidad Católica los Ángeles Chimb ote. 

Tuvo co mo objetivo implementar  un sistema de gestión de ventas para la 

empresa K A N A K A – Sullana; Para mejorar la venta de prod uctos y tener 

el stock actualizado. Debido a que el control de ventas es de forma man ual, 

hace  uso  de  hojas  de  cálculo,  para  el  manejo  diario  del  stock  de  los 

productos, generando  múltiples archivos que se pueden perder o eliminar 

fácilmente.   Esta  investigación   tuvo  un  enfo qu e  cuantitativo   de  nivel 

descriptivo,  de  diseño  n o experimental  y de  corte transversal.  Teniendo 

una población que está confor mada por 10 trabajadores de la empresa, en 

el caso de la muestra está constituida por toda la población. Se procedió a 

la  recolecci ón  de  datos  utilizando   un  cue stionario,  don de  la  primera 

dimensión   el   80.00 %   de   los  trabajadores   encue stados   mostraron   s u 

insatisfacción  con  respecto  al  proceso  actual  de  la  venta  de  productos. 

A demás, la segu nda dime nsión el 100.0 0 % de los trabajadores en cuestado s 

sostienen que Si es necesario realizar un sistema de gestión de ventas para 

integrar  la  información  que  se  recibe  al  área  correspon diente  para  la 

elaboración de las ventas, reportes y tener actualizado el stock de los 

productos. Estos resultados afirman que la hipótesis formulada queda 

aceptada. Concluyen do que la investigación  resolvió la problemática  que 

existía  en  la  empresa  K A N A K A ,  aplicando  la  implementación   de  u n 

sistema de gestión de ventas. 

 
 

Sand oval   (13),   en  el  año   20 21  desarrolló   su  investigación   titulada: 

“Prop uesta de implementación de u n sistema web de gestión de ventas en 

motorepuesto s S mith – Piura; 202 1”. La presente tesis se de sarrolló bajo
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la  línea  de  investigación   en  tecnologías  de  desarrollo  de  mode los  y 

aplicación de tecnologías de información y com unicaciones para la mejora 

continua  de  la  calidad  de  las  organizaciones   del  Perú  de  la  escuela 

profesional  de  Ingeniería  de sistemas,  el tipo  de la investigación  fue  no 

experimental,  descriptiva  y de cort e transversal, teniendo  co mo objetivo 

general Implementar un sistema de gestión de ventas para Motorepuesto s 

S mith  –  Piura,  para  optimizar  el  proceso  de  ventas.  C on u na  población 

muestral de 10 trabajadores.  Los resultados  obtenidos  en el primer nivel 

de  satisfacción   con  respecto   a  la  gestión   de  ventas,   el  48 %  de  los 

encuestados afirmaron q ue N O están conf orme s con el nivel satisfacción 

con respecto a la gestión de ventas. En el segu ndo nivel correspondiente  a 

los   conocimientos   so bre   sistemas   de   información ,   el   56 %   de   los 

encuestados  afirmaron  que  N O  tienen  conocimientos  sobre  sistemas  de 

información. En el tercer nivel de impleme ntación de un sistema de gestión 

de ventas, el 70 % de los encuestado s afirmaron  que  SI están de acuerdo 

con la impleme ntación de u n sistema de gestión de ventas. Por lo que se 

puede  concluir  que  en  las  3  dime nsiones  el  may or  porcentaje  de  las 

respuestas  de  los  trabajadores  encue stados  expresa n  que  SI  están  de 

acuerdo  con  la  Im plementación   de  un  sistema  de  gestión  de  ventas, 

mientras q ue un menor porcentaje indico que N O. Por lo tanto, es necesario 

la implementación de u n sistema para la gestión de ventas q ue optimizara 

los procesos. 

 
 

N ole (14), en el año 201 9 elaboró s u informe de tesis titulado: “D iseño e 

implementación   de  u n  sistema  de  gestión  de  ventas  en  la  tienda  de 

abarrotes  Nico  – Talara,  2019”.  La  presente  investigación  se  de sarrolló 

bajo la línea de  investigación  de  desarrollo  de  modelos  y aplicación  de 

tecnologías   de   información   y   Co municación   (TI C),   para   la   mejora 

continua  de  la  calidad  en  las  organizaciones   del  Perú  e n  la  escuela 

profesional   de  ingeniería   de  sistemas   de  la  universidad   Católica  los 

Á ngeles   de   C himbote   ( U LA D E C H).   El   tipo   de   investigación   fue 

cuantitativa y descriptiva, su diseño de investigación fue no experimental,
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y  de  corte  transversal.  Tuvo  co mo  objetivo  Diseñar  e  Impleme ntar  un 

sistema para la gestión de ventas en la tienda de abarrotes  Nico  – Talara, 

2019. Se contó con una p oblación muestral constituida por 20 trabajadores 

de área de gestión de ventas de las distintas em presas dedicadas al mism o 

rubro,   a   quienes   se   les  aplicó   el   cuestionario   conformad o   por   dos 

dimensiones y se obtuvieron los sig uientes resultados: En la dimensión 1: 

nivel de satisfacción  con el sistema actual e l 70 % indicó que SI, que co n 

el  diseño  e  impleme ntación   de  u n  sistema   de  gestión   de   ventas  se 

maximizará las ventas y en lo que se co ncierne a la dimensión 2: nivel de 

conocimiento  con  el  sistema  a  implementar,  el  70%  in dico  que  SI  se 

agilizará  los  proceso s  de  ventas  con  el  diseño  e impleme ntación  de  un 

sistema de ventas. Estos resultados permiten afirmar que las hipótesis 

formuladas queda n dem ostradas y aceptadas. 

 
 

2.2  Ba ses teóricas 
 
 

 
2.2.1  R u bro de la e mpres a 

 
 
 

Botica  Intifarma  es  una  em presa  privada  que  se  dedica  a  la  actividad 

comercial  basada  en el  ofrecimiento  de  productos  para  la salud,  para la 

belleza y de perfumería. En un establecimiento dedicado a la 

comercialización,         importación,         exportación,         almacena mi ento, 

distribución,  farmacéutica,  preparados  farmacéuticos,  expendio  de 

productos  farmacéuticos,  dispositivos  médicos  y/o  productos  sanitarios 

entre   otras   actividades   seg ún   s u   clasificación   y   que   debe   p oseer 

autorización sanitaria de funciona miento , estos s on clasificados en oficinas 

farmacéuticas autorizadas, locales con pro ductos para la salud y prod uctos 

de belleza  entre otros co mo dispositivos  médicos  y productos  sanitarios 

(15).
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2.2.2  La e m presa I nve stigad a 
 

 
 

Botica Intifarma - Las Loma s - Piura 
 
 
 

Infor m ación de la em presa investiga d a 
 

Botica  Intifarma  es  una  empre sa  privada  cuya  actividad  comercial  está 

basada en el ofrecimiento  de productos para la salud, para la belleza y de 

perfumería . S u importante  crecimiento  en el mercado  se encuentra  en el 

incremento  de  s us clientes  gracias  a los precios  co mpetitivos  y  al  buen 

servicio   que   brindan   los   técnicos   en   farmacia ,   logrando   la   plen a 

satisfacción de su s clientes. 

 
 

D atos Generales: 
 
 
 

1.   U bicación geográfica . 
 

La b otica Intifarma está ubicada en la ci udad de las lomas, distrito de 

las lomas, pro vincia  de Piura, departamento  de Piura encontrándose 

su do micilio en Jirón Alfon so Ugarte 301 esq uina con calle lima. 

 
 

2.  O bjetivo. 
 

Botica  Intifarma  tiene  como  o bjetivo  convertirse  en  líder  a  nivel 

nacional  en el cuidado  de la salud y bienestar  de las persona s en la 

rama de la indu stria farmacéutica. 

 
 

3.  Misió n. 
 

Contribuir al bienestar de los ciudadano s ofreciendo el mejor servicio 

farmacéutico  de más alta  calidad  para el cuidado  de la salud  de las 

personas.  A  través  de  la  distribución  de  medicamento s,  productos 

naturales y artículos de perfumería y otros de alta calidad y la 

profesionalidad y sen sibilidad de nuestro perso nal.
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4.  Visió n. 
 

Ser   una   institución   l íder   reconocida   y   distinguida   en   el   rubro 

farmacéutico  en el pueblo de las lomas  y en toda la región n orte por 

el co mpro miso  con  la  satisfacción  de nuestros  clientes logrando  así 

una mejor posición  en el mercado  y po der enfrentar a los mercados 

nacionales e internacionales. 

 
 

5.  V alores. 
 
 
 

•  Trabajo en equipo. 
 

•  H uma nidad. 
 

•  Orde n. 
 

•  Pu ntualidad. 
 

•  Resp onsa bilidad. 
 

•  Respeto de nor mas y políticas. 
 

•  Actitud po sitiva. 
 
 
 

2.2.3  La s tecnologías de infor mación y co m u nicaciones ( TI C) 
 
 
 

Tecnologías  de la información  y las com unicaciones. C onocidas  con las 

siglas TIC,   son   el  conjunto   de   medios   (radio,  televisión   y  telefonía 

convencional)  de  com unicación  y  las  aplicaciones  de  información  que 

permiten    la    captura,    pro ducción,    almacenamiento,    tratamiento,    y 

presentación   de   infor maciones   en  f orma   de   voz,   imágene s  y   datos 

contenidos  en  señales  de  naturaleza acústica, óptica o  electromag nética. 

La s  TIC  incluyen  la electrónica com o  tecnología  base  que  s oporta  el 

desarrollo de las telecomu nicaciones, la infor mática y el audiovisual (16). 

 
 

Redacta Co nessa (17), asevera que son mucha s las empresas que se están 

atreviendo a sumergirse en el mund o del Internet y al uso de las TI C. En 

algun os casos  entran  por obligación  o por devoción,  lo cierto es que  es 

inevitable que las empresas ingrese n a este difícil mu ndo q ue en alguno s
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casos  a quien  n o tiene  conocimiento  so bre  la  materia,  le  puede  parecer 

difícil de lo que en realidad es. 

 
 

La s  Tecnologías  de  la  Información  ha n  sid o  conceptualizadas  como  la 

integración   y  convergencia   de  la   computación,   microelectrónica,   las 

telecom unicaciones  y  las  técnicas  para  el  procesamiento  de  datos.  Su s 

principales  com ponentes  so n:  el  factor  hu mano,  los  contenidos  de  la 

información, el equipam iento, la infraestructura material, el software y los 

mecanismo s de intercambio  electrónico  de información, los elementos de 

política y regulaciones, y los recursos financieros (18). 

 
 

En   la   sociedad   actual   se   reconoce   el   papel   desem peñado   por   las 

tecnologías de la infor mación com o núcleo central de una transfor mación 

multidimensional  que experimenta  la econo mía y la sociedad, de aquí lo 

importante   que   es  el   estudio   y  do minio   de   las  influencias   que   tal 

transfor mación impone  al se r huma no co mo ente social, ya que tiende  a 

modificar  no sólo  sus  hábitos  y patrones  de  con ducta,  sino, incluso,  s u 

forma de pensar, trabajar y educarse (19). 

 
 

La carrera de Far macia se imparte en la may oría de los países del mu n do, 

desde hace siglos, con stituyendo una de las pr ofesiones más antiguas en la 

historia  de  la  humanidad,  q ue  sin e mbargo  ha  ma ntenido  su  vigencia  e 

importancia  hasta nuestros días por su vital imp ortancia para la sociedad. 

La  for mación  del  farmacéutico  internacionalmente  incluye  una  a mplia 

base   teórico-práctica    química,   biológica,   tecnológica    y   asistencial, 

apoyadas p or un extenso currículo com plementario (20). 

 
 

La s TIC se han hecho presentes en el ámbito de la salud. La práctica clínica 

gira alrededor de datos, infor mación y conocimiento. Internet es la may or 

fuente de información sanitaria no solo para los profesionales sino también 

para los pacientes.  Ade más, h an sur gido y siguen  surgiendo  multitud  de 

iniciativas de aplicaciones médicas y sanitarias que, aparte de los servicios
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de  información,   contemplan   la  posibilidad  de  consulta  a  médicos:  la 

segun da   opinión,   los  grupo s  de  apoy o  entre   pacientes,   servicios   de 

telemedicina   y  una   amplia   gama   de   po sibilidades.   El   desarrollo   de 

infraestructuras  de redes digitales de com unicaciones  de tipo corporativo 

y   el   acceso   generalizado   a   internet   están   permitiendo   el   flujo   de 

información    entre    todo s    los    actores,    usan do    histori ales    clínicos 

electrónicos en un entorno seg uro, mejorando la calidad de los servicios y 

facilitando una gestión má s eficiente y cómoda para los ciudadan os (21). 

 
 

Beneficios de las T I C en el sector salu d 
 
 
 

Digitalización de los registros de salud 
 

El paso del papel a los registros informáticos s upu so u n gran avance en la 

gestión de u na información tan sensible com o el historial médico. Ingresar 

datos  en un sistema  informático  consu me  much o meno s tiempo  que  lo s 

métodos basad os en papel. También reduce el riesgo de errores en los datos 

del paciente.  Ade más, el acceso a los registros  de salud digitalizados  e s 

instantáneo    y   puede    hacerse    a    través    de    dispo sitivos    portátiles, 

aumentando la eficiencia y la producti vidad. 

 
 

Se redacta pautas considerables co mo: 
 

-     Reducir los costes de atención mé dica 
 

-     Predecir epidemias 
 

-     Evitar muertes prevenibles 
 

-     M ejorar la calidad de vida 
 

-     Reducir el tiempo de espera para la atención médica 
 

-     M ejorar la eficiencia y la calidad de la atenci ón 
 

-      Desarrollar nuevos medicamentos y tratamientos
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2.2.4  Teoría relaciona d a con la Tec nología de la investigación 
 
 

 
Boticas 

 

La s    boticas    son    establecimientos     farmacéuticos    dedicado s    a    la 

importación, exportación, comercialización, almacenamiento, control de 

calidad y/o distribución de productos farmacéuticos, dispo sitivos mé dicos 

y/o prod uctos  sanitarios.  Estas  funcionan  bajo  la  responsa bilidad  de  un 

director técnico, quien respon de ante la A N M , O D o A R S a través de la 

A R M,   segú n   su   á mbito,   por   el   cum plimiento   de   las   disposiciones 

establecidas   en  la  Le y  de  los  Productos   Farmacéuticos,   Dis positivos 

M édicos y Pr oductos Sanitarios (15). 

 
 

C aracterísticas 
 

La s   boticas    se   caracterizan    por   tener   infraestructura    adecuada    y 

equipamiento    que    garantice    la    con servación,     almacenamiento     y 

mantenimiento  adecuado  de  las  con diciones  del  producto.  Las  b oticas 

deben contar con certificación  en Buenas  Prácticas  de  Almacena miento, 

Distribución, y de Trans porte y Farmacovigilancia cuando corres pon da. A 

su vez deberán  disponer  un sistema  de  docume ntación  escrita  o archivo 

magnético, protocolos de análisis o especificaciones técnicas vigentes, 

manual de calidad y otros d ocume ntos q ue refl ejen el buen trabajo dentro 

del establecimiento  (15). 

 
 

I mple me ntación 
 
 
 

La implementación  constituye la realización  de determinados  proces os y 

estructuras en un sistema. Representa así la capa más baja en el proceso de 

paso de una capa abstracta a una capa más concreta (22).
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La   palabra im ple ment ación es  de   uso   frecuente   en  el  mu ndo   de   la 

tecnología   para   describir   las  interacciones   de   los   elementos   en  los 

lenguajes  de  pr ogramación.  E n el  contexto  de  soft ware  o aplicación  de 

hard ware, la impleme ntación abarca todos los procesos de post – venta que 

participan  en algo y funcionan  en su entorn o, incluidos  los requisitos  de 

análisis, instalación, configuración, personalización, hacer funcionar, 

pruebas, integraciones de sistemas, for mación de us uarios, entrega y hacer 

los cam bios necesarios (23). 

 
 

Siste ma de Gestión de Venta s 
 
 
 

Se define el término  gestión como la totalidad  de métodos que logran el 

cumplimiento  de  dicha  diligencia  en trámite,  permite  la  solución  de las 

tareas proyectadas  y asignadas.  En el margen empresarial  se vincula con 

la totalidad gobernación de un co mercio o utilidad (24). 

 
 

Grijalbo (25), menciona: es un conjunto de elementos de una empresa que 

están interrelacionados para establecer políticas y objetivos, determinand o 

los procesos necesarios para lograr esos o bjetivos. 

 
 

Es un acontecimiento  que se basa en despachar  pr oductos o brindar una 

tención amable al público, incluye el valor, estrategia, estructurar y 

ordenamiento;  se prioriza esta labor siempre con un correcto desempe ño, 

para  incrementar  los  ingresos  eco nó micos  de  la  sociedad  o  com pañía, 

atraer nue vos cooperad ores y público. Se generaliza que un res ultado co n 

óptimas satisfacciones  depende  únicamente  en el correcto manejo de sus 

procesos   co merciales,   incluyen do   ventas   altas,   personal   que   labora 

eficiente y unas co nstantes charlas de aprendizaje al p ersonal (26).
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Es considerable  mencionar que Lago nes y Sánchez  (27), quienes definen 

como: el desarrollo de analizar, progra mar, monitorear e inspeccionar las 

tareas de los integrantes de la compañía y de aprovechar la mayoría de los 

medios  aptos  de  la  com pañía  para  conseguir  las  metas  proyectadas  y 

establecidas. 

 
 

La actividad de vender es uno de los mo vimientos más realizados p or las 

organizaciones  o perso nas que tienen sus peque ños neg ocios que ofrecen 

variedad  de  servicios,  su éxito  depende  únicamente  de  pocos  o m ucho s 

ingresos  que  generan,  a  través  de  su s  ofrecimientos  que  requieran  la 

población donde está constituido el local (28). 

 
 

Siste ma de I nfor m ación 
 
 
 

U n sistema de información es u n conjunto de elementos interrelacionado s 

con el propó sito de prestar atención a las deman das de infor mación de u na 

organización, para elevar el nivel de conocimientos que permitan un mejor 

apoyo a la toma de dec isiones y desarrollo de acciones (29). 

 
 

Artega y Holguin (30),de una manera más acertada define sistema de 

información como: conjunto de elementos que interactúan  entre sí con el 

fin de apoyar las actividades de una empre sa o negocio. Teniendo mu y en 

cuenta   el   equipo   co mputacional   necesario   para   que   el   sistema   de 

información  pueda  operar  y  el  recurso  hu mano  q ue  interactúa  con  el 

Sistema de Infor mación, el cual está formado por las perso nas q ue u tilizan 

el sistema. 

 
 

Segú n Bateman  y Snell  (31), describe  su definición:  es una  cantidad  de 

argumentos que mantienen relación en co mún con la finalidad de ay udar e
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incrementar la mejora de las labores de la compañía. Siendo así mismo, la 

agrupación  de  los argu mentos  destinados  al  manejo  y  monitoreo  de  los 

datos  en  recepción,  procesado s  para  ser  brindado s  y  prop orcionar  a  su 

destino asignad o para un bien laboral. 

 
 

Procesos C o merciales 
 
 
 

Los  proces os  co merciales  se  han  determinado  que  so n  las labores  má s 

empleadas  en  todo s  los  tipos  de  empresa s  existentes,  o  incluso  en  las 

pequeñas    ventas   que   realizan    personas.    Don de   el   éxito   depende 

únicamente  de  las  veces  consecutivas  q ue  cu mple  con  s u  servicio  al 

público y recibe el p ago p or el mism o (32). 

 
 

Los proces os comerciales nos per miten analizar las necesidades del cliente 

desde  la  generación  de  oportunidades  comerciales,  el  primer  contacto, 

hasta  la  venta   y  a  su  vez  analizar  las  oportunidades   de  me jorar  la 

competitividad dentro del mercado en el que se enfoca la empresa. Durante 

much os  año s,  las  empresas   han   potenciado   casi   exclusivamente   las 

habilidades personales de los vende dores, entendiendo que la venta era en 

sí un arte. El éxito no se basa so lo en lo comercial (33). 

 
 

U n proces o co mercial bien definido y en co ntinua evolución, permite a la 

empresa (33): 

 
 

-  Identificar  las  mejores  prácticas  para  la  comercialización  de  cada 

producto y/o servicio. 

-  O ptimizar   los   método s   de   comercialización   de   productos   y/o 

servicios. 

-     A daptar  los  proceso s  comerciales  a  los  cambios  ocurridos  en  el 
 

entorno empresarial y en la cartera de productos. 
 

-  Facilitar  procesos  de  incorporación   de  nuev os  co merciales  a  la 

empresa.
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-     Gestionar, de forma efectiva, la cartera de clientes. 
 

-     Rentabilizar las relaciones con sus clientes. 
 

Len g uajes de M odela do de O bjetos 
 
 
 

U M L 
 

Segú n indica (34), es un lenguaje de mo delado de propó sito general para 

aplicaciones  de ingeniería  de sistemas s oporta  la especificación,  análisis 

diseño,   verificación   y   validación   de   un   amplio   rango   de   sistemas 

complejos. Estos sistemas incluyen har d ware, software, el cual se usa para 

entender,  diseñar,  configurar,  mantener  y  controlar  información 

relacionada  con e stos.”. Esta herramienta  informática  es m uy útil porque 

permite  manejar  los  gráficos  de  u n  sistema,  y  a  la  vez  m odifica  los 

procesos, funciones, bases de datos y lenguajes de progra mación. 

 
 
 
 
 

 
Gráfico Nr o. 1: Diagramas de U M L 

 

 

 
 

 
Fuente: Lescan o y Narro (3 5).
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-    Diagr a ma de casos de Uso 
 

So n  mo delos  de  conducta,  representan   el  plantel  de  las  funciones 

principales y secundarias del proceso asignado.  Con estos mo delos se 

grafica  las  labores  de  los  proces os  q ue  mantienen  relación  con  s us 

actores principales o secundarios (36). 

 
 
 

 
Gráfico Nr o. 2: Ejemplo de Cas o de U so 

 

 
 

Fuente: Villegas (36). 
 
 
 
 
 

-   Diagr a ma de Activida des 
 

Este modelo al igual que el anterior también se trata de m ostrar una 

conducta. A demás, facilita la modificación de las actividades de las 

labores asignadas para brindar alguna solución de cualquier proceso 

por corregir en tiempo preciso, prevalece los acon tecimientos ya que 

puede ocurrir cambios inesperad os (37).
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Gráfico Nr o. 3: Ejemplo Diagrama de Actividades 
 

 

 
 

Fuente: Cueva y Medina (37). 
 
 
 

-   Diagr a ma de Secue ncia 
 

So n  atendido s  com o  m odelos  de  con ductas  y  por  s upue sto  com o 

modelos de relación  de suceso s, con la finalidad  de reemplazar las 

mutuas relaciones  entre actividades en un marco asignad o, ademá s 

permite mostrar la enseñanza que brinda en cada marco asignado. En 

el mo delo se describe cada suces o con s us actividades relacionadas, 

evidentemente  se incluye todo s los mensajes  que proporciona  cada 

gráfico a sus leyentes (38).
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Gráfico Nr o. 4: Ejemplo Diagrama de Secuencia 
 
 

 
 

Fuente: Gó mez y Guz mán (38). 
 
 
 

Meto dología de De sarrollo 
 

Para lograr un eficiente desarrollo de proyecto es funda mental mencionar 

pautas  de  orden  e  involucrado  en  el  tema.  Se  integra  la  metodología  a 

emplear básicamente en el desarrollo de la elaboración desde el inicio del 

análisis hasta cumplir con el últim o paso de ejecución  (39). 

 
 

S C R U M 
 

Centrado  en  la  gestión  del  proyecto,  los  sprints  de  scrum  son  de  1  -4 

semanas,  una  vez  el  sprint  comienza,  el  cliente  no  puede  cam biar  los 

requisitos,  es decir, el cliente tendrá  que esperar hasta que el sprint esté 

terminado.  Cada  integrante  es libre  de elegir las funciones  a desar rollar 

donde la secuencia no importa y el modo de trabajo es a tiempo c om pleto 

(40).
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La s fases de esta metodología son co mo se describe a continuación: 
 
 
 

1.  Pre-juego: Plane a miento 
 

El propó sito es establecer la visión, definir expectativas y asegurarse 

la  financiación.   Las  actividades  son  la  escritura  de  la  visión,  el 

presupue sto,  el  registro   de  acum ulación   o  retraso   (backlog)   del 

producto inicial y los ítems estimado s, así com o la arquitectura de alto 

nivel,   el   diseño   e x ploratorio   y   los   prototipos.   El   registro   de 

acumulación es de alto nivel de abstracción. 

2.  Pre-Jueg o: M ont aje (Stagi ng) 
 

El propó sito  es identificar  más requerimientos  y priorizar  las tareas 

para la  primera  iteración.  Las actividades  son  planificación,  dise ño 

exploratorio y prototipos. 

3.  Jueg o o Desarrollo 
 

El propósito es im plementar un sistema listo para entrega en una serie 

de iteraciones de treinta días llamadas ―corridas‖ (sprints). Las 

actividades  s on  un  enc uentro  de  planeamiento  de  corridas  en  cada 

ite ración, la definición  del registro de acum ulación  de corridas y los 

estimado s, y encuentros diarios de Scru m. 

4.  Post-J uego: Liberación 
 

El    propó sito    es    el    despliegue    operacional.    Las    actividades, 

docu mentación, entrenamiento, mercadeo y venta. 

 
 

RUP  
 

Es un transcurso  de manejo de software  utilizando  de forma adecuada el 

lenguaje unificado de modelado  U M L, logran do modelar y estructurar la 

textura  correcta  y  adecuada  a lo  solicitado  en  el  estudio,  confección  y 

redacción de sistemas con relación a su s actividade s (41).
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Segú n  Pereira  (42),  relata  que  es  una  agrupación   de  procedimientos 

utilizados  con  la  finalidad  de  elaborar  una  evaluación  y  mo delado  de 

software   q ue   requiere   todo s  los   acontecimientos   primordiales   en  el 

transcurs o de los hech os utilizados, su primordial función de esta parte es 

elaborar un excelente y de calidad sistema informático que brinde las 

necesidades  del  público  o  de  algún  cliente  en  específico  con  todas  su s 

garantías incluidas en los proceso s inscritos en su s negocios. 

 
 

R U P es una  metodología  para emplear  en el desarrollo  del software  que 

está constituido en ba se con su s gráficos adecuado s y correctos, es la más 

utilizada   y   empleada   para   estos   trabajos   para   logra r   una   correcta 

evaluación,  incluye  variedad  de trabajos a em plearse de manera  correcta 

en diferentes rubros de las organizaciones, mantiene pautas que se adecuan 

a la información q ue contiene la compañía y su s requerimientos esenciales 

y secundarios encont rados (4 3). 

 
 

C aracterísticas de staca das: 
 

- A signa  deberes  a  cada  trabajador  de  acuerd o  a  su  puesto  de 

trabajo, con las pautas detalladas de su función. 

- Intención   de   mejorar   estrategias   a   ejecutar   en  las  labores 

asignadas. 

-  M oni toreo de las condiciones otorgadas. 
 

-  M anejo de las mo dificaciones. 
 

-  Co mpro bación de la mejora del software . 
 
 
 

Fases del R UP. 
 

El ciclo de vida está constituido por ciclos, cada uno otorga un avance del 

trabajo en desarrollo. Así mism o, se detalla que está estructurado en cuatro 

periodo s sucesivo s ordenada mente (44). 

 

 
•  Fase de I nicio
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Se inicia con un a nálisis general identificando los actores involucrados 

en  los  procesos  a signado s,  se  detalla  ordenada mente  los  diseños 

utilizados  en  cada  punto;  así  mismo  se  cumple  un  formato  de  las 

pautas siguientes a cu mplir. 

 

 
•  Fase de Elab oración 

 

En esta parte se guían de los cas os de uso desarrollados y estructurados 

con los actores correspon dientes, lo esencial es sintetizar los casos de 

uso  prim ordiales  para  tener  como  base  a  los  siguientes  m odelos  y 

solucionar algún pu nto de modificación. 

 

 
•  Fase de Co n strucción 

 

La  finalidad  de  esta  fase  es concluir  con  lo inicial,  es fundame ntal 

esclarecer las necesidades faltantes y gestionarlas con mo dificaciones 

solicitadas por los usuarios en su s mejoras asignadas. 

 

 
•  Fase de Tra nsición 

 

En   esta   última   fase   se   consagra   que   todos   los   proces os   estén 

concluidos y terminados para los usuarios requeridos, se corrigen los 

errores encontrados y c om o con secuencia se proyecta la ejecución del 

mism o con su pró xima capacitación mediante el técnico autorizado. 

 
 

eX treme Progra m mi ng X P 
 

Es una metodología  de desarrollo de la ingeniería  de software for mulada 

por   Ke nt   Beck,   autor   del   primer   libro   sobre   la   mate ria,   Extreme 

Progra m ming  Explained:   Em brace  C hange.  El  más  destacada   de  los 

procesos ágiles de desarrollo de software (45). 

 
 

La Progra mación Extrema surge ideada por Kent Beck, como proces o de 

creación de software diferente al convencional. En palabras de Beck: “X P 

es una metodología  ligera, eficiente, con bajo riesgo, flexible, predecible 

y divertida para desarrollar soft ware”. F ue probado en distintas empresa s
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como  Bayerische  Lan desban k, Credit  S wiss Life, DaimlerChrysler,  Fi rst 

U nión   National,   Ford   M otor   Co mpany,   UB S.   Acepta   cambios   de 

requerimientos  aún  tardíos  en  el  ciclo  de  desarrollo,  integra  gerentes, 

clientes y desarrolladores en la búsqueda de calidad en el soft ware. Mejora 

el     proyecto     en     comu nicación,      simplicidad,      rea limentación      y 

emprendimiento,  ma ntiene  el  diseño  sim ple  y claro,  ensaya  el  soft ware 

desde  el  primer  día,  entrega  tempran o e implementa  los cambios  al  ser 

sugeridos (46). 

 
 

C aracterísticas: 
 

•  Se  destaca  de  las  metodologías  co mune s  esencialmente  porque  se 

ejecuta con mejor desem peño. 

•  Se  emplea  de  forma  adecuada  mientras  la  ejecución  en  el  plazo 

establecido. 

•  Se adecua a las modificaciones de las solicitudes. 
 

•  Los  us uarios  son  esenciales  e inter esantes  con  mucha  prioridad  en 

todos los acontecimientos. 

•  Es   la   herramienta   funda mental   que   reemplaza   a   todo   tipo   de 

docu mento físico. 

•  Reem plazar el uso de papeles en físico. 
 

•  Co mu nicación  equitativa   por  parte  del  cliente  hacia  su  punto  de 

desenvolvimiento. 

 
 

Ba ses de Dat os 
 

U na   base   de   datos   es   u n   archivo   que   respalda   información   co n 

características  com unes,  la  base  de  datos  agrupa  una  gran  cantidad  de 

información  para su po sterior análisis y procesamiento,  la utilidad  de las 

bases de datos informatizada s radica en la simplificación  de cálculos y la 

instantaneidad  con  que  se  pue den  procesar,  a diferencia  de una  base  de 

datos manual, sería si no impo sible bastante com plicado procesar  (47).
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Gráfico Nr o. 5: Base de Datos 

 

 
 
 

Fuente : Senén (48). 
 
 
 

De acuerdo a lo que indica Sen én (48), una base de datos es una colección 

integrada  de datos almacenados  en  distintos tipos  de registros,  de forma 

que  sean  accesibles  para  múltiples  aplicaciones.  La  infor mación  que  se 

encuentra  dentro de u na base de datos está relacionada  con los datos  de 

una empre sa o institución que están disp uestos, de tal manera que pueda n 

ser susceptibles ser manipulados o editados por cualquier persona es decir 

por sus distintos usuarios de acuerdo a las restricciones que mantengan. 

 
 

C aracterísticas de la ba se de d atos (4 9): 
 
 
 

•  Interfaz llamativa: debe brindar el diseño con gráficos adecuado s a sus 

procesos q ue ofrece.
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•  Fácil de usar: su mayor ventaja tiene que ser u n m odelo sencillo y de 

mucha facilidad al ser usad o. 

 

 
•  Segur o:  tiene  que  brindar  seguridad  com o  base  esencial  para  estos 

programa s, y no perm ita acceder a cualquier extraño. 

•  A daptabilidad:    tiene    que    adaptarse    a   todo    tipo    de    procesos 

comerciales que requieran manejar o trabajar. 

 

 
•  Fu ncionalidad:  tiene  que  cumplir  con  los requerimientos  necesarios 

de los us uarios. 

 
 

•  Factibilidad    técnica:    lograr    su    total    desarrollo    y    excelente 

desenvolvimiento  en todos su s proceso s asignado s por los actores. 

 
 

Len g uajes de Progra m ación 
 
 
 

H T M L 
 

Es fácil de utilizar y adecuado a cualquier principiante, no requiere 

aprendizajes   a   profun didad   para   ser   utilizado   en   cualquier   función 

requerido, está confor mado por contextos cortos, se desplaza con rapidez 

y adecuado a todo u suario (50). 

 
 

PHP 
 

Segú n  Zulueta  (51),  lo  define  com o  l enguaje  de  programación  de  us o 

amplio de script del lado del servidor originalmente diseñado para el 

desarrollo web de contenido dinámico. 

 
 

La s características más resaltantes son (51): 
 
 
 

•  Involucrado  al  desenvolvimiento  de  páginas  web  con  facilidad  de 

acceso.
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•  Se estima co mo sencillo de manejar, en todos los proce sos definidos 

a desarrollar. 

•  Establecimiento  de relación con la gran cantidad de gestores de datos 

en su actualidad. 

 
 
 

 
J A V A S C R IP T 

 

Se  define  com o orientado  a objetos,  basado  en prototipos,  imperativo  y 

dinámico.  Se  trata de  un lenguaje  de programación  del lado  del  cliente, 

porque es el navegador el que sop orta la carga de procesamiento. Gracias 

a su com patibilidad  con la  ma yoría de los navegad ores mo derno s, es el 

lenguaje de programación del lado del cliente más utilizado  (52). 

 
 

Es  confiable  como  ventaja,  pero  refiriéndo se  a las desventajas  se  toma 

porque su codificación es accesible ante cualqui er perso na, do nde permite 

descargarse   y  ser   manipulado   do nde   com o  consecuencia   permite   la 

inseguridad   a  toda  la  información   gravada   de  cualquier  compa ñía  u 

organización (50). 

 
 

Gestores de Ba se de Dato s 
 
 
 

Post GreS Q L 
 

Es un sistema de gestión de bases de datos objeto -relacional basado en el 

proyecto P O ST G R E S, de la U niversidad de Berkeley. El director de este 

proyecto  es  el  profesor  Michael  Stonebraker,  patrocinado  por  Defen se 

A dvanced  Research  Projects  Age ncy  ( D A R P A),  Arm y  R esearch  Office 

(A R O), National Science Foun dation ( N S F), y ES L, Inc (53). 

 
 

Po stgreS Q L  es  un  servidor  de  Bases  de  Datos  O bjeto -Relacional,  de 

software libre bajo licencia Berkeley Soft ware Distribution (B S D). Una de 

las características q ue com parte con otros motores de bases de datos es el
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hecho   de   ser   multiplataforma   y   de   tener   varias   herramientas   para 

administrar (54). 

 
 

C aracterísticas: 
 

•  Por su arquitectura  de diseño, aumenta fundamentalmente  el número 

de CP U e incluso de R A M . 

•  Tolera conexión y envíos co n claves exclusivas. 
 

•  Su capacidad de sostener en el servidor es esencial. 
 

•  Incluye herencia entre tablas. 
 

•  A ume nta las consultas, realizando manejos correctos. 
 

•  Permite  variedad  de manejos al mismo  mo mento de la ejecución  de 

todas las ventanas adquiridas. 

 
 

M Y S Q L 
 

Es un servidor multi-us uarios de mucha  facilidad  de acceso y manejo de 

monitoreo  en relación,  entendiendo  el  manejo  de todo  lo r elacionado  al 

mism o tiempo con los demás puntos de conexión  al ser ejecutado  de los 

diferentes accesos conectados (5 5). 

 
 

M y S Q L   es   open   sou rce   y   usa   la   Licencia   Pública   Ge neral   G N U 

(G N U/ G P L), para definir qué es lo que se puede y no se puede hacer con 

el  software  para  diferentes  situaciones.  El  servidor  de  bases  de  datos 

M y S Q L es muy rápido, segur o, y fácil de usar (56). 

 
 

C aracterísticas de My s ql: 
 

•  Esencial la velocidad en el mome nto preciso de los suceso s, y brinda 

mejor manejo de su desarrollo. 

•  A dquiere bajos recurso s de C P U o memoria utilizada. 
 

•  U so de m ultihilos mediante hilos del kernel. 
 

•  Otorga   garantía   en   su   manejo   de   seguridad,   atiende   con   sus 

respectivas contraseñas.
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•  So porta gran cantidad  de datos. M yS Q L Server tiene bases de datos 

de hasta 50 millones de registros. 

•  M y S Q L  contiene   su  propi o  paquete   de  pruebas   de   rendimiento 

proporcionad o con el código fuente de la distribución de M yS Q L. 

 
 
 
 
 
 
 
 

Gráfico Nr o. 6: Icono de M yS Q L. 
 

 
 

Fuente: Arias (57).
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III.     HIP Ó T E SI S 
 
 
 

3.1.Hipótesis General 
 
 
 

La implementación  de un sistema  de gestión de ventas en la botica Intifarma 
 

La s Lo mas - Piura; 202 2, mejora los proces os comerciales. 
 
 
 

3.2.Hipótesis específicas 
 
 
 

1.  El nivel de satisfacción actual, permite analizar y evaluar el proceso de ventas 

en la botica Intifarma Las Lo mas. 

 
 

2.  El   análisis   del   actual   proceso,   permite   identificar   los   requerimientos 

funcionales y no f uncionales para el sistema de ventas en la botica Intifarma 

La s Lo mas - Piura; 202 2. 

 
 

3.  La im plementación del sistema de ventas, mejora los proce sos co m o so porte 

de la solución en la botica Intifarma Las Lo mas - Piura.
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IV.  M E T O D O L O G Í A 
 
 
 

4.1  Dise ño de la I nvestigació n 
 
 
 

La prese nte investigación  es no ex perimental  y de corte transversal, puesto 

que se clasifica com o un estudio  observacional  de base individual que tiene 

un doble  prop ósito:  descriptivo  y analítico.  Así  mis mo po demo s decir  que 

solo  se  observa  los hechos,  sin intervenir  o manipular  las variables  que  se 

estudian  y  es  de  corte  transversal,  puesto  que  el  investigador  N O  realiza 

ningún   tipo   de   intervención.   Ade más ,  recolecta   datos   en  un  mo mento 

determinado y s u intención es describir las variables (60). 

 
 
 

 
En   la   investigación    no   experimental,   se   observan   los   fenóme nos   o 

acontecimientos  tal  y  co mo  se  dan  en  su  contexto  natural,  para  después 

analizarlos. En un estudio no experimental no se construye ningu na situación, 

sino  que  se  ob servan  situaciones   ya  existentes .  Se  basa  en  categorías, 

conceptos,  variables,  sucesos,  co mu nidades  o  contextos  q ue  se  dan  sin  la 

intervención  directa del investigador,  es decir; sin que el investigador  altere 

el objeto de investigación  (61). 

 
 

D ónde: 
 
 
 

M = Mue stra          O= Ob servación 
 

M => O 
 

Es descriptivo, por que se seleccionan una serie de cuestiones y se mide cada 

una  de  ellas  en  for ma  independiente.  Desde  el  punto  de  vista  científico, 

describir es me dir. Describe características y datos de e studio, con el fin que 

se demuestre la hipótesis (58).
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El presente  trabajo  de investigación  se  redactó en un tipo  de investigación 

descriptivo,  con un enfo que de investigación  cuantitativo,  No experimental 

con característica de ejecución de corte transversal . 

 
 

Por  las características  de  la  investigación  fue  de  un  enfoque  C uantitativo. 

La s variables cuantitativas son aquellas que adoptan valores nu méricos. Este 

informe  es  de  enfoq ue  cuantitativo  porq ue  se  bas ó  en  el  recogimiento  y 

análisis de datos acerca de la v ariable, y a la vez se analizó estadísticamente 

a través de tablas y gráficos (59). 

 
 
 
 
 

 
4.2  Població n y mue stra 

 
 
 

La  población  está integrada  por la totalidad  de 20 persona s que laboran  en la 

botica Intifarma – Las Loma s - Piura. 

 
 

La m uestra  en este caso para elegir la mue stra no se utilizó ningún criterio  de 

selección porque la muestra es igual a la población y cuando se da este caso se 

deno mina población m uestral, se detalla a continuación: 

 
 

Tabla Nro. 1: M uestra 
 

D E S C R IP C IÓ N C A N T I D A D 

Perso nal administrativo 

Perso nal almacenero 

Perso nal de venta 

Practicantes 

01 
 

02 
 

07 
 

10 

TO TA L                              20 

Fuente: Elaboración propia.



 

 
 
 

 

4.3 Definición y Operacionalización de variables en estudio 
 
 

Tabla Nro. 2: Operacionalización de Variables 
 

 
Variable Definición 

 

Conceptual 

Dimensiones Indicadores Definición 
 

Operacional 

 
 
 
 

Sistema de 

gestión  de 

ventas 

 
 

Es un grupo de 

procedimientos que 

proporcionan la 

ejecución de alguna 

actividad, resuelve una 

situación o lleva 

adelante un proyecto. 

La gestión en el ámbito 

empresarial está 

asociada al termino 

administración  de un 

negocio (24). 

 
 
 
 

- Satisfacción de la 

situación actual. 

 

- Satisfacción en la atención a los clientes. 
 

- Satisfacción en el pueblo. 
 

- Análisis de los procesos comerciales. 
 

- Verificación de la situación actual. 

 
 
 
 
 
 
 
 

Si 
 

No  

 
 
 
 

- Necesidad de un 

sistema de gestión 

de ventas. 

 
 

- Optimización de los procesos de ventas y 

logística. 

- Mayor control de ventas 
 

- Mayor control de entradas y salidas de 

producto. 

- Interactividad, flexibilidad en el manejo 

del sistema. 
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   - Búsqueda de productos con mayor 

rapidez. 
 

- Reportes solicitados de manera inmediata 

y con mayor seguridad. 

- Rapidez en las ventas. 
 

- Erradicación de errores en la facturación. 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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4.6. Técnicas e instr u me ntos de recolección de d atos 
 
 
 

4.6.1. Técnica 

Se utiliz ó la técnica de la encuesta y com o instrumento el cuestionario. La    

encuesta:    es   ampliamente    utilizada    com o    procedimiento    de 
 

investigación, ya que permite obtener y elaborar datos de m odo rápido y 

eficaz (62). 

 
 

4.6.2. Instrumentos 
 
 
 

El cuestionario está referido al docu mento d onde se m ostró las pregu ntas 

o  afirmaciones,   y  sobre  el  que  se  consig nan  las  respue stas,  es  un 

instru mento concreto (63). 

 
 

4.7. Plan de a nálisis de d atos 
 
 
 

A  partir  de  los  datos  obtenidos,  se  cre ó una  base  de  datos  temporal  en el 

software  Micros oft Word y Excel 2013, y se procedió a la tabulación de los 

resultados.  Se  realiz ó  el  análisis  de  datos  con  cada  una  de  las  preguntas 

establecidas dentro de la encuesta dada permitien do así resu mir los datos en 

un gráfico que muestra el impacto global de las mismas. 
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4.8. Matriz de consistencia  

 

Tabla Nro. 3: Matriz de consistencia
 

Problema Objetivo general Hipótesis general Variable Metodología 

 
 
 
 

¿De qué manera 

la 

implementación 

de un sistema de 

gestión de ventas 

de     la     botica 

Intifarma      Las 

Lomas   -  Piura; 

2022, mejorará 

los procesos 

comerciales? 

 
 

Realizar la implementación de un 

sistema de gestión de ventas en la 

botica Intifarma Las Lomas - 

Piura; 2022, con la finalidad de 

mejorar los procesos 

comerciales. 

 
 

La implementación de un sistema 

de gestión de ventas en la botica 

Intifarma  Las  Lomas  -  Piura; 

2022, mejorará los procesos 

comerciales. 

 
 
 
 
 
 
 
 

Sistema de 

gestión de 

ventas 

 
 
 
 

Tipo: Descriptiva 

Nivel: Cuantitativa 

Diseño:            No 

experimental  y  de 

corte transversal 

Objetivos específicos Hipótesis específicas 

 

1. Determinar el nivel de 

satisfacción actual con 

respecto al proceso de 

ventas en la botica 

Intifarma Las Lomas - 

Piura; 2022. 

 

1. Los   procesos   actuales, 

permitirá analizar y evaluar 

la situación actual en la 

botica Intifarma Las Lomas. 

 
 

2. El   análisis   del   actual 

proceso, permite identificar 
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 2.  Realizar  el   análisis   del 

 

actual proceso que permita 

identificar los 

requerimientos funcionales 

y no  funcionales para el 

sistema de ventas en la 

botica Intifarma Las Lomas 

- Piura; 2022. 
 

 
 

3.  Realizar la implementación 

del sistema de gestión de 

ventas en la botica 

Intifarma Las Lomas - 

Piura; 2022. 

los               requerimientos 
 

funcionales y no funcionales 

para el sistema de ventas en 

la botica Intifarma Las 

Lomas - Piura; 2022. 

 
 

3. La   implementación   del 

sistema de ventas, mejora los 

procesos como soporte de la 

solución en la botica 

Intifarma Las Lomas; 2022. 

  

 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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4.9. Principios éticos 
 
 
 

Se considerado el código de ética de la universidad U LA D E C H, donde determina 

los siguiente (64): 

 
 

Protección de la persona: busca el bienestar, seguridad de las personas y proteger 

sus derechos fun damentales. 

Libre participación y derecho a estar informado: Toda investigación se debe 

contar  con  la  manifestación  de  v oluntad,  informa da,  libre,  inequívoca  y 

específica. 

Beneficencia y no- maleficencia: Aseg ura el cuidado de la vida y el bienestar 

de las personas q u e participan en la investigación. 

Cuidado   del  medio  ambiente  y  respeto   a  la  biodiversidad:   respetar  la 

dignidad  de los animales, el cuidado  del medio am biente  y las plantas por 

encima de los fines científicos. 

J usticia: El investigador debe anteponer la justicia y el bien com ún antes que 

el interés personal. 

Integridad   científica:   El  investigador   debe   evitar   el  engañ o  todos   los 

aspectos.  A simis mo,  debe  proceder   con  rigor  científico,  asegurando   la 

validez de sus método s, fuentes y datos. 
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V.  R E S U L T A D O S 
 
 
 

5.1  Res ulta dos 
 
 
 

Dime nsión 01: Nivel de satisfacción de la situación actual 
 

 
 

Tabla Nro. 4: Control de almacén 
 
 
 

Distribución de frecuencias y respuestas relacionadas con tener control en el área 

de almacén; respecto a la implementación de u n sistema de gestión de ventas en 

la botica Intifarma Las Lo mas - Piura; 2022. 
 
 
 
 

Alternativas n % 

Si 1 5.00 

No  19 95.00 

Total 20 100.00 

Fuente: Utilización del form ulario para medir la contestación de las perso nas que 

laboran en la botica; para garantizar  a la interrogación:  ¿Existe un control en el 

área de almacén? 

 
 

A plicado por: Olaya , 2023. 
 

 
 

En  la  Tabla  Nro.  4  se  ad quiere  que  el  95.0 0 %  de  l as  perso nas  encuestadas 

expusieron q ue N O existe un co ntrol en el área de almacén , de m odo que el 5.00 % 

de las personas señalan que sí.
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Tabla Nro. 5: Entrega de productos 
 
 
 

Distribución  de  frecuencias  y  respuestas  relacionadas  con  la  entrega  de  los 

productos a los clientes; respecto a la implementación  de u n sistema de gestión 

de ventas en la botica Intifarma Las Lo mas - Piura; 2022. 
 

 
 

Alternativas n % 

Si 2 10.00 

No  18 90.00 

Total 20 100.00 

Fuente: Utilización del form ulario para medir la contestación de las perso nas que 

laboran  en la botica;  para garantizar  a la interrogación:  ¿ Hay facilidades  en la 

entrega de los pro ductos a los clientes? 

 
 

A plicado por: Olaya , 2023. 
 
 
 

En  la  Tabla  Nro.  5  se  ad quiere  que  el  90.0 0 %  de  l as  perso nas  encuestadas 

expusieron q ue N O hay facilidades en la entrega de los prod uctos , de m odo que 

el 10.00 % de las personas señalan que sí.
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Tabla Nro. 6: Actividades diarias 
 
 
 

Distribución de frecuencias y respuestas relacionadas con tener control en el área 

de almacén; respecto a la implementación de u n sistema de gestión de ventas en 

la botica Intifarma Las Lo mas - Piura; 2022. 
 

 
 

Alternativas n % 

Si 1 5.00 

No  19 95.00 

Total 20 100.00 

Fuente: Utilización del form ulario para medir la contestación de las perso nas que 

laboran en la botica ; para garantizar a la interrogación:  ¿La botica cuenta con un 

manual de procedimientos que indique las actividades diarias de los trabajadores? 

 
 

A plicado por: Olaya, 2023. 
 
 
 

En  la  Tabla  Nro.  6  se  ad quiere  que  el  95.0 0 %  de  l as  perso nas  encuestadas 

expusieron   q ue   N O   cuentan   co n   un   man ual   de   procedimientos   para   las 

actividades diarias, de mod o que el 5.00 % de las personas señalan que sí.
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Tabla Nro. 7: Instru mentos suficientes 
 
 
 

Distribución  de  frecuencias  y  respuestas  relacionadas  con  tener  instrumentos 

suficientes para desempe ñar sus f unciones ; respecto a la implementación  de un 

sistema de gestión de ventas en la botica Intifarma Las Lo mas - Piura; 2022. 
 

 
 

Alternativas n % 

Si 1 5.00 

No  19 95.00 

Total 20 100.00 

Fuente: Utilización del form ulario para medir la contestación de las perso nas que 

laboran  en la  botica ; para  garantizar  a la interrogación:  ¿Piensa  usted  que  los 

trabajadores  cuentan   con  los  instrume ntos  suficientes  para  desem peñar  sus 

funciones de manera eficient e? 

 
 

A plicado por: Olaya , 2023. 
 
 
 

En  la  Tabla  Nro.  7  se  ad quiere  que  el  95.0 0 %  de  l as  perso nas  encuestadas 

expusieron  que  N O cuentan  con  los instrume ntos suficientes  para  desempeñar 

sus funcione s de manera eficiente , de mod o que el 5.00 % de las personas se ñalan 

que sí.
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Tabla Nro. 8: Nivel de dese mpeño 
 
 
 

Distribución de frecuencias y respue stas relacionadas  co n determinar el nivel de 

desempe ño de cada trabajador ; respecto  a la implementación  de un sistema  de 

gestión de ventas en la botica Intifarma Las Loma s - Piura; 202 2. 
 

 
 

Alternativas n % 

Si 2 10.00 

No  18 90.00 

Total 20 100.00 

Fuente: Utilización del form ulario para medir la contestación de las perso nas que 

laboran  en la botica ; para  garantizar  a la interrogación:  ¿Existe  un sistema  de 

control para determinar el nivel de desempeñ o de cada trabajador? 

 
 

A plicado por: Olaya , 2023. 
 
 
 

En  la  Tabla  Nro.  8  se  ad quiere  que  el  90.0 0 %  de  l as  perso nas  encuestadas 

expusieron  q ue  N O  e xiste  un  sistema  de  control  para  determinar  el  nivel  de 

desempe ño de cada trabajador , de mod o que el 10.00 % de las personas se ñalan 

que sí.
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Tabla Nro. 9: Sistema en empre sa 
 
 
 

Distribución de frecuencias y respue stas relacionadas con tener un sistema en su 

empresa ; respecto a la implementación  de un sistema de gestión de ventas en la 

botica Intifarma Las L oma s - Piura; 2022. 
 

 
 

Alternativas n % 

Si 
 

No  

- 
 

20 

- 
 

100.00 

Total 20 100.00 

Fuente: Utilización del form ulario para medir la contestación de las perso nas que 

laboran en la botica; para garantizar a la interrogación:  ¿Actualmente cuenta con 

un Sistema en su em presa? 

 
 

A plicado por: Olaya , 2023. 
 
 
 

En  la  Tabla  Nro.  9  se  adq uiere  que  el  100.0 0 %  de  l as  perso nas  encuestadas 

expusieron que N O cuentan con u n sistema en su empresa .
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Tabla Nro. 10: For ma man ual 
 
 
 

Distribución  de frecuencias y resp uestas relacionadas co n la forma manual que 

manejan la venta de sus prod uctos ; respecto a la im plementación  de un sistema 

de gestión de ventas en la botica Intifarma Las Lo mas - Piura; 2022. 
 

 
 

Alternativas n % 

Si 2 10.00 

No  18 90.00 

Total 20 100.00 

Fuente: Utilización del form ulario para medir la contestación de las perso nas que 

laboran en la botica; para garantizar a la interrogación:  ¿Se encuentra satisfecho 

en la forma manual que maneja la venta de su s productos de salud y perfumería? 

 
 

A plicado por: Olaya , 2023. 
 
 
 

En  la  Tabla  Nro.  10  se  ad quiere  que  el  90.00 %  de  l as  perso nas  encuestadas 

expusieron que N O se encuentran satisfechos por la forma manual que manejan 

en las ventas de los pro ductos , de m odo que el 10.00 % de las personas se ñalan 

que sí.
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Tabla Nro. 11: Proceso de ventas 
 
 
 

Distribución  de frecuencias  y respue stas relacionadas  con  el proceso de ventas 

manual ; respecto a la implementación  de un sistema  de gestión de ventas en la 

botica Intifarma Las L oma s - Piura; 2022. 
 

 
 

Alternativas n % 

Si 
 

No  

- 
 

20 

- 
 

100.00 

Total 20 100.00 

Fuente: Utilización del form ulario para medir la contestación de las perso nas que 

laboran  en  la  botica;  para  garantizar  a  la  interrogación:   ¿Con sidera  que  es 

eficiente el proceso de ventas ma nual? 

 
 

A plicado por: Olaya , 2023. 
 
 
 

En la  Tabla  Nro.  11 se  ad quiere  que  el  100.0 0 % de  l as perso nas  encuestadas 

expusieron que N O es eficiente el proceso de ventas ma nual.
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Tabla Nro. 12: Reportes rápidos y op ortunos 
 
 
 

Distribución   de  frecuencias   y  respuestas   relacionadas   con   obtener   reportes 

rápido s y oportun os; respecto  a la implementación  de un sistema  de gestión de 

ventas en la botica Intifarma Las Lo mas - Piura; 2022. 
 

 
 

Alternativas n % 

Si 1 5.00 

No  19 95.00 

Total 20 100.00 

Fuente: Utilización del form ulario para medir la contestación de las perso nas que 

laboran  en la  botica;  para  garantizar  a la interrogación:  ¿Respecto  a los datos 

ingresados ma nualmente, se pueden obtener reportes rápidos y op ortunos? 

 
 

A plicado por: Olaya , 2023. 
 
 
 

En  la  Tabla  Nro.  12  se  ad quiere  que  el  95.00 %  de  l as  perso nas  encuestadas 

expusieron q ue N O pueden obtener reportes rápidos y o portuno s , de m odo que 

el 5.00 % de las personas señalan que sí.
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Tabla Nro. 13: Herramientas actuales 
 
 
 

Distribución  de frecuencias y respuestas relacionadas con herramientas actuales 

para la elaboración de un control; respecto a la implementación de un sistema de 

gestión de ventas en la botica Intifarma Las Loma s - Piura; 202 2. 
 

 
 

Alternativas n % 

Si 1 5.00 

No  19 95.00 

Total 20 100.00 

Fuente: Utilización del form ulario para medir la contestación de las perso nas que 

laboran  en  la  botica;  para  garantizar  a  la  interrogación:   ¿La s  herramientas 

actuales para la elaboración de un control, son las adecuadas? 

 
 

A plicado por: Olaya , 2023. 
 
 
 

En  la  Tabla  Nro.  13  se  ad quiere  que  el  95.00 %  de  l as  perso nas  encuestadas 

expusieron que N O son las adecuadas las herramientas actuales para el control , 

de mod o que el 5.00 % de las personas se ñalan que sí.
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Dime nsión 02: Nivel de Necesidad de un sistema de gestión de ventas 
 
 
 

Tabla Nro. 14: O ptimizar los proceso s 
 
 
 

Distribución de frecuencias y respue stas relacionadas con optimizar los proces os 

comerciales de la botica; respecto a la implementación de un sistema de ge stión 

de ventas en la botica Intifarma La s Lo mas - Piura; 2022. 
 

 
 

Alternativas n % 

Si 19 95.00 

No  1 5.00 

Total 20 100.00 

Fuente: Utilización del form ulario para medir la contestación de las perso nas que 

laboran en la botica; para garantizar a la interrogación:  ¿Cree que un sistema de 

gestión de ventas optimizará los proces os co merciales de la botica? 

 
 

A plicado por: Olaya , 2023. 
 
 
 

En  la  Tabla  Nro.  14  se  ad quiere  que  el  95.00 %  de  l as  perso nas  encuestadas 

expusieron q ue, SI o ptimizará los pr ocesos c omerciales de la botica un sistema 

de gestión de ventas, de modo q ue el 5.00 % de las personas señalan que no.
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Tabla Nro. 15: A gilizar datos 
 
 
 

Distribución de frecuencias y respuestas relacionadas con agilizar en la obtención 

de los datos  de  los productos ; respecto  a la implementación  de  un sistema  de 

gestión de ventas en la botica Intifarma Las Loma s - Piura; 202 2. 
 

 
 

Alternativas n % 

Si 18 90.00 

No  2 10.00 

Total 20 100.00 

Fuente: Utilización del form ulario para medir la contestación de las perso nas que 

laboran en la botica; para garantizar a la interrogación:  ¿Cree que un sistema de 

gestión de ventas agilizará en la obtención de los datos de los pro ductos? 

 
 

A plicado por: Olaya , 2023. 
 
 
 

En  la  Tabla  Nro.  15  se  ad quiere  que  el  90.00 %  de  las  perso nas  encuestadas 

expusieron  que,  SI agilizará  en la  obtención  de los datos  de los prod uctos , de 

mod o que el 10.00 % de las personas señalan que no.
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Tabla Nro. 16: Control del stock 
 
 
 

Distribución  de  frecuencias  y  respuestas  relacionadas  con  obtener  un  mejor 

control del stock de los productos ; respecto  a la implementación  de un sistema 

de gestión de ventas en la botica Intifarma Las Lo mas - Piura; 2022. 
 

 
 

Alternativas n % 

Si 17 85.00 

No  3 15.00 

Total 20 100.00 

Fuente: Utilización del form ulario para medir la contestación de las perso nas que 

laboran  en  la  botica;  para  garantizar  a  la  interrogación:   ¿Cree  usted  que  un 

sistema   de  gestión   de  ventas  obtendrá   un  mejor  control  del  stock  de  los 

productos? 

 
 

A plicado por: Olaya , 2023. 
 
 
 

En  la  Tabla  Nro.  16  se  ad quiere  que  el  85.00 %  de  l as  perso nas  encuestadas 

expusieron  que,  SI obtendrán  un  mejor  control  del stock  de  los prod uctos , de 

mod o que el 15.00 % de las personas señalan que no.
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Tabla Nro. 17: Reporte semanal 
 
 
 

Distribución  de  frecuencias  y  respuestas  relacionadas  con  facilitar  el  reporte 

semanal  de ventas de la botica ; respecto a la implementación  de un sistema  de 

gestión de ventas en la botica Intifarma Las Loma s - Piura; 202 2. 
 

 
 

Alternativas n % 

Si 19 95.00 

No  1 5.00 

Total 20 100.00 

Fuente: Utilización del form ulario para medir la contestación de las perso nas que 

laboran  en  la  botica;  para  garantizar  a la  interrogación:  ¿Cree  que  el  sistema 

ayudara a facilitar al administrador su reporte sema nal de ventas de la botica? 

 
 

A plicado por: Olaya , 2023. 
 
 
 

En  la  Tabla  Nro.  17  se  ad quiere  que  el  95.00 %  de  l as  perso nas  encuestadas 

expusieron que, SI ayudara a facilitar su reporte semanal de ventas de la botica , 

de mod o que e l 5.00 % de las personas se ñalan que no.
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Tabla Nro. 18: Toma de decisiones 
 
 
 

Distribución de frecuencias y resp uestas relacionadas c on mejorar en la toma de 

decisiones;  respecto a la implementación  de un sistema de gestión de ventas en 

la botica Intifarma Las Lo mas - Piura; 2022. 
 

 
 

Alternativas n % 

Si 
 

No  

20 
 

- 

100.00 
 

- 

Total 20 100.00 

Fuente: Utilización del form ulario para medir la contestación de las perso nas que 

laboran en la botica; para garantizar a la interrogación:  ¿U n Sistema de ge stión 

de ventas ayudaría a mejorar en las tomas de decisiones? 

 
 

A plicado por: Olaya , 2023. 
 
 
 

En la  Tabla  Nro.  18 se  ad quiere  que  el  100.0 0 % de  l as perso nas  encuestadas 

expusieron que, SI ayu dara en la toma de decisiones un sistema .
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Tabla Nro. 19: Sistema de gestión 
 
 
 

Distribución  de  frecuencias  y  respue stas  relacionadas  con  tener  conocimiento 

sobre sistema de gestión de ventas ; respecto a la implementación  de un sistema 

de gestión de ventas en la botica Intifarma Las Lo mas - Piura; 2022. 
 

 
 

Alternativas n % 

Si 19 95.00 

No  1 5.00 

Total 20 100.00 

Fuente: Utilización del form ulario para medir la contestación de las perso nas que 

laboran  en  la  botica;  para  garantizar  a la  interrogación:  ¿Tiene  conocimiento 

sobre que es un sistema de gestión de ventas? 

 
 

A plicado por: Olaya , 2023. 
 
 
 

En  la  Tabla  Nro.  19  se  ad quiere  que  el  95.00 %  de  l as  perso nas  encuestadas 

expusieron  que, SI tienen conocimiento  sobre un sistema  de gestión de ventas , 

de mod o que el 5.00 % de las personas se ñalan que no.
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Tabla Nro. 20: Segur o y confiable 
 
 
 

Distribución  de frecuencias y respuestas relacionadas co n el sistema de ge stión 

seguro  y confiable;  respecto  a la impleme ntación  de  un sistema  de gestión  de 

ventas en la botica Intifarma Las Lo mas - Piura; 2022. 
 

 
 

Alternativas n % 

Si 19 95.00 

No  1 5.00 

Total 20 100.00 

Fuente: Utilización del form ulario para medir la contestación de las perso nas que 

laboran en la botica; para garantizar a la interrogación: ¿Cree usted que es se guro 

y confiable impleme ntar un sistema de gestión de ventas? 

 
 

A plicado por: Olaya , 2023. 
 
 
 

En  la  Tabla  Nro.  20  se  ad quiere  que  el  95.00 %  de  l as  perso nas  encuestadas 

expusieron q ue, SI es seg uro y co nfiable implementar  un sistema de gestión de 

ventas, de mo do que el 5.00 % de las perso nas señalan que no.
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Tabla Nro. 21: Necesidad del consu midor 
 
 
 

Distribución   de   frecuencias   y   resp uestas   relacionadas   con   satisfacer   las 

necesidades  del  consu midor ;  respecto  a la  implementación  de  un  sistema  de 

gestión de ventas en la botica Intifarma Las Loma s - Piura; 202 2. 
 

 
 

Alternativas n % 

Si 19 95.00 

No  1 5.00 

Total 20 100.00 

Fuente: Utilización del form ulario para medir la contestación de las perso nas que 

laboran en la botica; para garantizar a la interrogación: ¿Lo s productos que ofrece 

la botica satisfacen las necesidades de los cons u midores? 

 
 

A plicado por: Olaya , 2023. 
 
 
 

En  la  Tabla  Nro.  21  se  ad quiere  que  el  95.00 %  de  l as  perso nas  encuestadas 

expusieron que, SI satisface las necesidades de los consu midores los productos , 

de mod o que el 5.00 % de las personas se ñalan que no.
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Tabla Nro. 22: Ventas diarias 
 
 
 

Distribución  de frecuencias y respuestas relacionadas con  maximizar las ventas 

diarias; respecto  a la implementación  de un sistema  de gestión de ventas en la 

botica Intifarma  Las Loma s - Piura; 2022. 
 

 
 

Alternativas n % 

Si 
 

No  

20 
 

- 

100.00 
 

- 

Total 20 100.00 

Fuente: Utilización del form ulario para medir la contestación de las perso nas que 

laboran en la botica; para garantizar a la interrogación:  ¿La Im plementación  de 

un sistema de gestión de ventas maximizara las ventas diarias? 

 
 

A plicado por: Olaya , 2023. 
 
 
 

En la  Tabla  Nro.  22 se  ad quiere  que  el  100.0 0 % de  l as perso nas  encuestadas 

expusieron que, SI maximiza las ventas diarias un sistema de gestión de ventas .
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Tabla Nro. 23: Emisión de com probantes 
 
 
 

Distribución  de frecuencias y respuestas relacionadas con agilizar la emisión de 

compro bantes de pago ; respecto a la implementación de un sistema de gestión de 

ventas en la botica Intifarma Las Lo mas - Piura; 2022. 
 

 
 

Alternativas n % 

Si 
 

No  

20 
 

- 

100.00 
 

- 

Total 20 100.00 

Fuente: Utilización del form ulario para medir la contestación de las perso nas que 

laboran en la botica; para garantizar a la interrogación:  ¿La impleme ntación de 

un sistema de ge stión de ventas permitirá agilizar la emisión de co mpr obantes de 

Pago? 

 
 

A plicado por: Olaya , 2023. 
 
 
 

En la  Tabla  Nro.  23 se  ad quiere  que  el  100.0 0 % de  l as perso nas  encuestadas 

expusieron  q ue,  SI agiliza  la  emisión  de  com probantes  de  pa go el  sistema  de 

gestión de ventas.
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Res ulta dos por dime nsió n 
 
 

 
Tabla Nro. 24: Nivel de satisfacción de la situación actual 

 
 
 

Distribución de frecuencias y respuestas relacionadas con la dimensión 0 1: Nivel 

de satisfacción de la situación actual; respecto a la im plementación de un sistema 

de gestión de ventas en la botica Intifarma Las Lo mas - Piura; 2022. 

 

 
Alternativas                                           n                                                                     % 

Si                                                               1                                                              5.00 

No                                                           19                                                            95.00 
 

Total                                                       20                                                          100.00 
 

Fuente:   Utilización    del   formulario   para   medir   la   Dimensión:    Nivel   de 

satisfacción  de la situación actual, estructurado  en veinte preguntas asignadas a 

las persona s que laboran en la botica . 

 
 

A plicado por: Olaya , 2023. 
 
 
 

En  la  Tabla  Nro.  24  se  ad quiere  que  el  95.00 %  de  l as  perso nas  encuestadas 

expusieron  que,  N O  están  satisfechos  con  la  situación  actual  de la  botica , de 

mod o que el 5.00% de l as persona s señalan que sí.
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Gráfico Nr o. 7: Nivel de satisfacción de la situación actual 
 
 
 

Distribución de frecuencias y respuestas relacionadas con la dimensión 0 1: Nivel 

de satisfacción de la situación actual; respecto a la im plementación de un sistema 

de gestión de ventas en la botica Intifarma Las Lo mas - Piura; 2022. 
 
 

5.00 % 
 
 
 
 

 
SI  

 

N O  
 

95.0 0 % 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Fuente: Tabla Nr o. 24.
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Tabla Nro. 25: Nivel de necesidad de un sistema de gestión de ventas 
 
 
 

Distribución de frecuencias y respuestas relacionadas con la dimensión 0 1: Nivel 

de necesidad  de un sistema  de gestión de ventas; respecto  a la implementación 

de  un sistema  de  gestión  de  ventas  en la botica  Intifarma  Las  Lo mas - Piura; 

2022. 
 
 
 

Alternativas n % 

Si 20 100.00 

No  
 

Total 

- 
 

20 

- 
 

100.00 

Fuente: Utilización del formulario para medir la Di mensión: Nivel de necesidad 

de un sistema de gestión de ventas , estructurado en veinte preguntas asignadas a 

las persona s que laboran en la botica . 

 
 

A plicado por: Olaya , 2023. 
 
 
 

En la  Tabla  Nro.  25 se  ad quiere  que  el  100.0 0 % de  las perso nas encuestadas 

expusieron  q ue,  SI  necesitan  la  implementación  de  u n  sistema  de  gestión  de 

ventas en la botica.
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Tabla Nro. 26: Resu men general por dimensione s 
 
 
 

Distribución de frecuencias y respuestas relacionadas con las dos dimensione s 

definidas para determinar los niveles de satisfacción y necesidad de 

implementación de un sistema de gestión , respecto a la implementación de un 

sistema de gestión de ventas en la botica Intifarma Las Lo mas - Piura; 2022. 
 
 
 

 
DI M E N SI O N E S 

A LTE R N A TI V A S DE 

RE S P UE ST A S 

T OT A L 

M U E ST R A

 

Si             %              N o       %                   n             % 

 
Satisfacción de la 

situación actual                1          5.00               19    95.00           20           100.00 
 

Necesidad de un 

sistema de gestión 

de ventas 

 

 
20         100.00            --           --           20           100.00

Fuente:    Utilización    del   form ulario    para    medir   la s   dos   dimensione s 

estructurado  en veinte interrogantes  asignada s a las persona s que laboran e n 

la botica . 

 
 

A plicado por: Olaya , 2023. 
 
 
 

En la  Tabla  Nro.  26  se  observa  en la  primera  dimensió n  el  9 5.00 %  de  las 

personas n o están satisfechos con la situación actual, de mo do que el 100.00 % 

de las pers onas afirman q ue SI necesitan la implementación de un sistema de 

gestión de ventas en la botic a.
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Gráfico Nr o. 8: Res ume n general de dimensione s 
 
 
 

Distribución de frecuencias y respuestas relacionadas con las dos dimensione s 

definidas para determinar los niveles de satisfacción y necesidad de 

implementación de un sistema de gestión , respecto a la implementación de un 

sistema de gestión de ventas en la botica Intifarma Las Lo mas - Piura; 2022. 
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Fuente: Tabla Nr o. 26.
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5.2  A nálisis de resulta dos 
 
 
 

La presente investigación tuvo co mo objetivo general  La im plementación  de un 

sistema de gestión de ventas en la botica Intifarma Las Lo mas - Piura; 2022, en 

el  cual  se  ha  realizado  dos  dimen siones  que  son  Nivel  de  satisfacción  de  la 

situación actual y Nive l de Necesidad de un sistema de gestión de ventas ; por lo 

siguiente una vez interpretado los resultados se proceden a analizarlos 

detenidamente  en los siguientes resultados. 

 

1.  Con respecto a la dimensión 01: Satisfacción  de la situación actual, se detalla en 

la  Tabla  Nro.  26  que  el  95.00 %  de  las  personas  que  laboran  en  la  botica , 

expusie ron que  N O están  de  acuerdo  con  la  situación  actual,  de  mod o que  el 

5.00 % señala que SI. Este resultado tiene parecido con la indagaci ón de Canales 

(12), en su tesis titulada  “ Implementación  de un sistema  de  gestión  de ventas 

para  la  empresa   Kana ka   –  Sullana,   202 2”   quien   en  sus   co mpro baciones 

respectivas señala que el 80.00 % de los trabajadores encuestados  mostraron s u 

insatisfacción  con  re specto  al  proceso  actual  de  la  venta  de  pro ductos  en  la 

empresa .  A demás,  Laudó n  y  Laud ón  (4).  Mencionan  q ue     hoy  en  día  las 

tecnologías y los sistemas de infor mación son m uy esenciales e importantes para 

el progres o de las em presas en la actualidad hay e mpresas que no cuentan co n 

un  sistema  informático  lo  cual  haces  sus  procesos  ma nualmente  y  hace  que 

origine una gran incom odidad para el control de sus proces os en la organizac ión, 

de los resultados pode mo s mencionar que al seguir utilizando  manualmente las 

ventas   se  detectará   un  alto   porcentaje   de  insatisfa cción   por   parte  de  los 

trabajadores de la botica por un incorrecto manejo de ventas de productos . 

 
 

2.  Referente  a la  dimensión  02:  Nivel de  necesidad  de un sistema  de  gestión  de 

ventas, se detalla en la Tabla Nro. 26 q ue el 100.00 % de las perso nas que laboran 

en la  botica , expu sieron  que  SI aceptan  y requieren  la implementación  de  un 

sistema de gestión de ventas en la botica Intifarma . Este resultado es similar con
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lo adquiridos en sus estudio s de Sa ndo val (13), en su tesis titulada “Pro puesta de 

implementación de un sistema web de gestión de ventas en motorepuestos Smith 

– Piura; 2021” , respectivamente, quien en su investigaci ón resaltó que el 70.00 % 

si están de acuerdo c on la implementación  de un sistema de gestión de ventas , 

además  Hernán dez  (26),  que  los  sistemas  de  ve ntas  son    m uy  imp ortantes 

depende   únicamente   en  el  correcto   manejo   de   su s  proceso s  co merciales, 

incluyend o ventas altas, personal que labora eficiente y unas constantes charlas 

de aprendizaje al personal. 

 

 
 
 
 

5.3  Prop uest as de mejora 
 
 

 
La b otica Intifarma del distrito de las Lo mas es u na empresa dedicada a la venta de 

productos  farmacéuticos  y  perfumería  que  necesita  implementar  un  sistema  de 

gestión de ve ntas que permita llevar un b uen control del registro de ventas. Por lo 

tanto,  el  present e  trabajo  de  investigación,  en  base  a  la  problemática  detallada 

anteriormente, busca brindar soluciones de la situación actual. 

 
 

La siguiente propue sta espera ayudar al mejor control  del negocio y a prestar una 

buena atención a los clientes. 

 
 

Elección de metod ología y platafor m a par a la mejora 
 

Para esta propuesta se con sideró conve niente utilizar la metodología  de de sarrollo 

del software  R U P, tam bién utilizaremos  el lenguaje  de mo delado  U M L y para el 

sistema el software  Visual Studio Code el cual utiliza el lenguaje de programación 

P H P y el gest or de base de datos My S Q L. 

 
 

Tabla Nro. 27: Metodología de desarrollo 
 

C A R A C T E R Í S T I C A R U P/U M L XP  M SF 



 

 

Desarrollo de aplicaciones web Alto Alto Alto 

Interacción   del   cliente   con   el   equipo   de 
 

desarrollo 

M edio Alto M edio 

Gestión de proyectos Alto M edio Alto 

Definición de requerimientos Alto Bajo Alto 

Facilidad para cambios de requerimientos M edio Alto M edio 

Facilidad para desarrollos de corta duración Alto Alto M edio 

U so de herramientas libres Alto Alto Bajo 

Experiencia del equipo de desarrollo M edio Bajo Bajo 

Fuente : Elaboración propia. 
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Tabla Nro. 28: Fases de R U P 
 

FAS E P RO C E D I M IE N T O 

 

 
1.- Inicio 

Se inicia con un análisis general identificando los 

actores involucrados en los proceso s asignados . 

 

 
2.- Elaboración 

En   esta   parte   se   guían   de   los   caso s   de   uso 

desarrollados   y   estructurados   c on   los   actores 

correspondientes. 

 

 
3.- Construcción 

Concluir con lo inicial, esclarecer las necesidades 

faltantes    y    gestionarlas    con    mo dificaciones 

solicitadas por los usuarios. 

 

 
4.- Transición 

En  esta  última  fase  se  consagra  que  todos  los 

procesos  estén  co ncluidos  y terminados  para los 

usuarios requeridos. 

 
 

Fuente: Elaboración propia. 
 

 
 

Re q uerimiento s F uncio nales 
 
 
 

Tabla Nro. 29: Requerimientos F uncionales 
 
 

C Ó D IG O D E S C R IP C IÓ N 

R F01 Gestionar Usuario 

R F02 Gestionar Cliente 

R F03 Gestionar Venta 

R F04 Gestionar Pro ducto 

R F05 Gestionar Pro veedor 

 

 
 

Fuente: Elaboración propia.
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Re q uerimiento s No F u ncional es 
 
 
 

1.   Disp onibilidad los 365 días del año. 
 

2.   Interfaces sencillas y entendibles para manejar. 
 

3.   Seguridad en la base de datos para almacenar la información. 
 

 
 

M odela miento del negocio 
 
 
 

Tabla Nro. 30: Modelamiento del negocio 
 

A C T O R N O M B R E D E S C R IP C IÓ N 

 

 
 
 
 
 
 

 

 
CLIE N TE 

Es  la  persona  que  realiza  el 

pedido del producto a com prar. 

 
 

 
 

 
 
 

 
TEC. FA R M A C É UTI C O 

(VE N D E D O R) 

Se   encarga   de   brindar   una 

buena  atención  a los  clientes, 

realiza la venta y brinda 

información al cliente de sobre 

las pro mociones y descue ntos. 

 
 
 
 
 
 
 

 

 
C AJ E R O 

Controlar      y      verificar      el 

movi miento diario de ingresos 

de ventas. 

 

 

 
 

 
 
 

 
 
 

 
Q UÍ M I C O FA R M A C É 

U TIC O (A D M I NI ST R 

A CI Ó N) 

Esta encargada de la botica, su 

función  principal  es velar  por 

el  buen  f uncionamiento  de  la 

botica  así  mismo  está 

encargada de todo el 

funcionamiento  del sistema de 

ventas. 

Fuente: Elaboración propia.
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D I A G R A M A D E C A S O D E U SO D E L N EG O C IO 
 
 
 
 
 

Gráfico Nr o. 9: C U - Ventas de la botica 
 

 
 
 

Fuente: Elaboración propia.
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Gráfico Nr o. 10: C U - Cliente 
 

 
 
 

Fuente: Elaboración propia. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Gráfico Nr o. 11: C U - Técnico Farmacéutico (vended or) 
 
 

 
 

Fuente: Elaboración propia.
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Gráfico Nr o. 12: C U - Cajero 
 

 
 

Fuente: Elaboración propia. 
 
 
 
 
 

Gráfico Nr o. 13: C U - Q uímico Farmacéutico (Ad ministrador) 

 
 
 

Fuente: Elaboración propia.



 

 
 
 
 

Gráfico Nro. 14: CU - Manejo del negocio 
 
 

 
 

 
 

Fuente: Elaboración propia. 
 
 
 
 
 
 
 

74



75  

 

Gráfico Nr o. 15: C U - Realizar pedido 
 

 

 
 
 
 
 
 

Fuente: Elaboración propia.
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Gráfico Nr o. 16: C U - Realizar venta 

 

 
Fuente: Elaboración propia. 

 
 
 
 

Gráfico Nr o. 17: C U - A brir Caja 

 

 
 

 

Fuente: Elaboración propia.
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Gráfico Nr o. 18: C U - Fraccionar productos de stock 
 

 
 

 

Fuente: Elaboración propia. 
 
 
 
 
 

Gráfico Nr o. 19: C U - Realizar reportes 
 
 

 
 

 
 

Fuente: Elaboración propia. 
 
 
 
 
 
 
 

Gráfico Nr o. 20: C U - Mantenimiento de prod ucto 
 

 

 

 
Fuente: Elaboración propia.
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Gráfico Nr o. 21: C U - Registrar com pra 
 

 
 
 
 

Fuente: Elaboración propia. 
 
 
 
 
 

Gráfico Nr o. 22: C U - Ajuste por migración 
 

 

 
 

 

Fuente: Elaboración propia. 
 

 
 
 
 
 
 

Gráfico Nr o. 23: C U - Mantenimiento de proveed ores 

 

 
 
 

 
Fuente: Elaboración propia.
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Gráfico Nr o. 24: C U - Ajuste de inventario 
 

 

 
 

Fuente: Elaboración propia. 
 

 
 
 
 
 
 

Gráfico Nr o. 25: Ma ntenimiento de cliente 
 

 
 

 

Fuente: Elaboración propia.
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R E Q U E RI M I E N T O DE I N T E R F A C E S D EL P R O C E S O 
 
 

 
Gráfico Nr o. 26: Acceso al Sistema 

 

 
 

 
 

Fuente: Elaboración propia. 
 
 
 
 
 

Gráfico Nr o. 27: Me nú principal 
 

 

 
 

 
Fuente: Elaboración propia.
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Gráfico Nr o. 28: Apertura de caja 
 

 

 
 

 
Fuente: Elaboración propia. 

 
 
 
 
 

Gráfico Nr o. 29: Realizar pedido 

 

 

Fuente: Elaboración propia.
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Gráfico Nr o. 30: Bús queda de prod ucto 
 

 
Fuente: Elaboración propia. 

 
 
 
 
 
 

Gráfico Nr o. 31: Producto agregado 
 

 
 

 
 

Fuente: Elaboración propia.
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Gráfico Nr o. 32: Generar código de venta 

 

 
 

 
 

Fuente: Elaboración propia. 
 
 
 
 
 

Gráfico Nr o. 33: Cobrar pedido 

 

 
 

 
Fuente: Elaboración propia.
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Gráfico Nr o. 34: Realizar pago 
 

 
 

 

Fuente: Elaboración propia. 
 
 
 
 
 
 

Gráfico Nr o. 35: Cerrar caja 
 

 

Fuente: Elaboración propi a



85  

 

 
 

Gráfico Nro. 36: Modelado de base de datos 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

Fuente: Elaboración propia
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Gráfico Nro. 37: Diagrama de Gannt 
 

 

 
 
 
 

Fuente: Elaboración propia
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5.4 Prop uest as econ ó micas 
 

Prop uest a econó mica de soft ware 

 
Tabla Nro. 31: Prop uesta econó mica de software 

 

Wind o ws s/. 40.00 

PHP  s/. 0.00 

Visual Studio Code s/. 0.00 

MYSQL  s/. 0.00 

UML  s/. 60.00 

S U BT O TA L s/. 100.00 

 
Fuente: Elaboración propia 

 
 
 

Prop uest a econó mica de servicios 

 
Tabla Nro. 32: Prop uesta econó mica de servicios 

 

Internet s/. 90.00 

S U BT O TA L s/. 90.00 
 
 
 

Prop uest a econó mica de m aterial 

 
Tabla Nro. 32: Prop uesta econó mica de materiales 

 

U sb 32 g b s/. 35.00 

S U BT O TA L s/. 35.00 
 
 

 
Prop uest a econó mica final 

 

 

Tabla Nro. 32: Prop uesta econó mica final 

 
Soft ware s/. 90.00 

Servicios s/. 90.00 

M ateriales s/. 50.00 

S U BT O TA L s/. 230.00 
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V I.  C O N C L U SI O N E S 
 
 
 

Con los resultados  obtenidos  en la presente investigación,  queda com proba do que 

existe la necesidad de implementar un sistema de gestión de ventas para la mejor la venta  

de los pro ductos,  esto  coincide  con  lo planteado  en la  hipótesis  general  la 

implementación de u n sistema de gestión de ve ntas en la botica intifarma las lo mas - 

Piura : 202 2, de tal manera la hipótesis general queda aceptada. 

 
 

Con los resultados o btenidos para los objetivos específicos se llega a las siguientes 

conclusiones: 

 
 

1.  Se  realizó  el  nivel  de  satisfacción  de  la  situación  actual  obteniendo  el 
 

95.00 % que no están conformes  con el manejo actual com probá ndo se en 

los resultados o btenidos y pro porcionand o a la investigación que las ventas 

se cum plieron  mediante  cuadernillos  otorga ndo extravió  de infor mación, 

como aporte del investigador se tiene la automatización de los procesos de 

ventas  y mejor  control  de  stock  y co mo valor  agregado  se  brindara  una 

capacitación al personal de ventas y administrador. 

 
 

2.  Se permitió utilizar la metodología R UP para identificar los requerimientos 

funcionales y no funcionales como se de mostró en la prop uesta de mejora, 

como  pro porción  en la investigación  se  presentó  las funcionalidades  del 

sistema de venta con sus cualidades de pedido y pagos del negocio , como 

aporte  del investiga dor se  detectó  las necesidades  de los trabajadores  en 

referencia a los proceso s de la empresa y como valor agregado se solicitó 

la implementación  del sistema  de  gestión  de ventas  para la mejora  de la 

empresa. 

 
 

3.  Se determinó el nivel de necesidad de un siste ma de gestión de ventas con 

el 100.00 % e st ando de acuerdo con la propue sta planteada del sistema de
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venta s, como  pro porción  a la investigación  será  de  gran  ayuda  para  las 

personas que laboran al tener un mejor control de los proces os en ventas de 

los  prod uctos  que  ofrece  la  botica ,  como  aporte   se  logro  realizar  la 

estructura de base de datos en M Y S Q L y el desarrollo del código en PHP 

en  Visual  Studio  Code ,  co mo  valor  agregado  ay udo  al  crecimiento  de 

empresa.
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R E C O ME N D A C I O N E S 
 
 
 

1.  Se  su giere  de  gran  prioridad  que  los  datos  obtenidos  se  resalten  y  sean 

conocidos p or el personal que labora en la botica , con la finalidad de conocer 

la situación  real de la empresa  y apoye n al desarrollo  de la implementación 

del sistema de gestión de ventas . 

 
 

2.  Se sugiere aplicar una correcta  y estratégica  administración  de la botica con 

un eficiente trabajo del personal que labora  y de tal manera se obtendrá una 

buena com petitividad ante las demá s boticas . 

 
 

3.  Se recomienda  ofrecer preparación  de trabajo  para las personas que laboran 

en este negocio y específicamente  al personal administrativo , con el propósito 

de progresar correctamente  de manera adecuada en los proceso s comerciales 

de la botica . 

 
 

4.  Se  recomienda  adquirir  todos  los  equipos  tecnológicos   necesarios  y  una 

persona con experiencia para m onitorear los trabajos en la impleme ntación del 

sistema de gestión de venta.



91  

 

 
 

R E F E R E N C I A S BIB LI O G R Á F I C A S 
 

1.   Álvarez  D.  Introducción  a  la  calidad:  Apr oximación  a  los  sistemas  de  gestión  y 

herramientas de calidad. Primera edición. ed. España.: Ideas propias Editorial.; 2016. 

2.   Álvarez  R,  Gonzalez  A.  Análisis  C om parativo  de  Precios  de  Me dicamentos  en 

A mérica Latina, Serie Docu mento s de Trabajo N ° 46 2. Chile:  U niversidad de Chile, 

Facultad de Econo mía y Ne gocios; 2018. 

3.   Cueva s C. C ontabilidad  de costos. Enfoq ue gerencial  y gestión.  3rd ed. Colo mbia: 

Pearson E ducation Colo mbia, S. A.; 2018. 

4.   Lau dón  K, Lau dón J . Sistemas  de información  gerencial.  8th ed. Méx ico: Pearso n 
 

Educación; 2014. 
 

5.   Castro  H.  Análisis,  Diseñ o e Im plementación  de  un  Sistema  de  Infor mación  para 

M ejorar  la  Eficiencia  O perativa  para  Microempresa   Fun nger  Sy stem.  H uancayo: 

U niversidad de Hua ncayo, Ingeniería de Sistemas; 2020. 

6.   Barreto K, Vargas M. Análisis del sistema de gestión de ventas de la empresa Walpesi 

S. A. Tesis de pregrad o. G uayaquil: Universidad de G uayaquil, Facultad de Ciencias 

A dministrativas; 202 1. 

7.   Vera C. Desarrollo e implementación de un sistema web para el control de inventario 

y alquiler de maq uinarias de la empresa Megarent S. A. Tesis de pregrado. G uayaquil: 

U niversidad Politécnica Salesiana , Ingeniería de Sistemas; 201 9. 

8.   M edina M. Propue sta de implementación de un sistema de control de inventarios pa ra 

la “Ferretería  Palacios” dedicada a la com pra y venta de materiales de construcción 

ubicada  en la  ciudad  de  Q uito.  Tesis  de  pregrado.  Quito  -  Ecuador:  Universidad 

Tecnológica Israel, Facultad de Ingeniería; 2019. 

9.   G onzáles W, Vás quez J . Diseño e impl eme ntación de un sistema web para el proceso 

de ventas y facturación electrónica en la Botica “Niño J esús” Ch ota, 2022. Tesis de 

pregrado.   Cajamarca:   U niversidad   Privada   A ntonio  G uillermo   Urrello,   Escuela 

Profesional de Ingeniería Informática y de Sistemas ; 2022.



92  

 
 
 
 

10. Q uispe F. Implementación del sistema de ventas en botica cloti - cañete; 2021. Tesis 

de pregrado. Cañete - Perú: Universidad Católica los Án geles de Chimb ote, Facultad 

de Ciencias e Ingeniería; 2022. 

11. G uzmán  G.  Implementación   del  sistema  d e  gestión  de  ventas  e  inventario  para 

empresa  co mercializadora  de  bebidas.  Tesis  de  pregrado.  Lima:  Universidad  Sa n 

Ignacio del Oy ola, Facultad de Ingeniería; 2019. 

12. Canales  J .  Im plementación  de  u n  sistema  de  ge stión  de  ventas  para  la  empresa 

Kana ka – Sullana, 2022. Tesis de pregrado. Sullana - Piura: U niversidad Católica los 

Á ngeles de Chim bote, Facultad de Ciencias e Ingeniería; 2022. 

13. Sand oval E. Pro puesta de impleme ntación de u n sistema web de gestión de ventas en 

motorepuesto s S mith – Piura; 2021. Tesis de pregrado.  Piura: Universidad  Católica 

los Án geles de Chimb ote, Facultad de Ingeniería; 2021. 

14. N ole E. Diseño e im plementación de u n sistema de gestión de ventas en la tienda de 

abarrotes Nico – Talara, 2019. Tesis de pregrado. Tal ara - Piura: Universidad Católica 

los Án geles de Chimb ote, Facultad de Ingeniería; 2019. 

15. Decreto Supre mo Nº 014 -2011- S A. Reglame nto de Establecimientos Far macéuticos. 
 

3236th ed. Lima: Oficial El Peruano, n°447 498, (27 - 07-20 11); 2011. 

 
16. Suaréz G. La convergencia tecnológica  entre las telecomu nicaciones, la informática 

y la  industria  en el  derecho.  [O nline].;  2018  [cited  2022  diciembre  06.  A vailable 

from: 

htt ps: // sit e s.goo gl e.c om / vi e w/t e c nol oga sde l a i nform a c i nyl a sc o/ p %C 3 % A 1gi na - 
 

pri nci pa l ? pl i = 1. 
 

17. Cone ssa X. La imp ortancia de las TIC, Measure C ontrol. 201 8. Es inevitable que las 

empresas ingresen al mun do de las TIC. 

18. M artínez  P, Buen o F.  La infor mática  y su impacto  social  - Un apoy o a la cultura 

informática. 199 9. Revista Cubana de C om putación GI G A N o. 6.

https://sites.google.com/view/tecnologasdelainformacinylasco/p%C3%A1gina-principal?pli=1
https://sites.google.com/view/tecnologasdelainformacinylasco/p%C3%A1gina-principal?pli=1


93  

 
19. Rodríguez   I,  Martínez  Z,  Ro dríguez  D.  Las  Tecnologías  de  la  Infor mación,  la 

Educación  S uperior  y  el  enfrentamiento  a  la  Covid  1 9.  Serie  Científica  De  La 

U niversidad De Las Ciencias Infor máticas, Ciencias de Salud; 2020. 

20. Salas R. La calidad  en el desarrollo  profesional:  avances y desafíos.  Ministerio  de 
 

Salud P ública. Revista cubana de Educación mé dica superior; 2020. 
 

21. Mín guez  C.  Las  TI C  benefician  la  salud.  2018.  El  uso  de  aplicaciones  y  otras 

tecnologías de la información. 

22. Flores  W.  Co ncepto  de  Im plementación.  Piura:  U niversidad  Nacional  de  Piura, 

Ingeniería de Sistemas; 20 20. 

23. A ncajima A. Definición de Im plementación. 201 9. A barca todo s los proceso s de post 
 

- venta. 

 
24. M allar M. La Gestión p or Proceso s: U n Enf oque de Gestión Eficiente.. 1st ed. Re vista 

científica,: vol.13; 201 8. 

25. Grijalbo L. Determinación y c om unicación del Sistema de Gestión A mbiental. Piura: 

U niversidad Nacional de Piura, Ingeniería de Sistemas; 2017. 

26. Hernan dez  A.  Lo s  Sistemas  de  Información:  Evolución  y  Desarrollo.  Zaragosa, 

España.: Universidad Privada, Ingeniería de Sistemas; 2018. 

27. Lag ones D, Sanchez V. Implementación de un Sistema de Ventas y Facturación para 

O ptimizar  los  pr ocesos  de  C om pra  y  Venta  en  la  Em presa  Gravill  S. A.C.  Lima: 

U niversidad Mayor de Sa n Marcos, Ingeniería de Sistemas; 201 7. 

28. Suces os A. El Gran Neg ocio e Ven der Me dicamentos en El Perú. Piura: Universidad 
 

Nacional de Piura, Ingeniería de Sistemas; 2018. 
 

29. García  J .  Implementación  de  control  de  inventarios  para  mejorar  la  rentabilidad 

financiera en el almacén Pinturas Men dieta. Guayaq uil, Ecuador: Universida d Estatal 

de Milagro., Ciencias; 2018. 

30. Artega C, Holg uin V. La mejora en el sistema de control de logística y su influencia 

en  la  gestión  financiera  de  la  empresa  co mercial  Cipsur  E. R.I.L.  Tr ujillo,  Perú: 

U niversidad Privada A ntenor Orrego., Ingenierí a de Sistemas; 201 8.



94  

 

 
 

31. Bateman   T,  S nell  S.  Ad ministración   Liderazgo   y  Colaboración   en  u n  m und o 

competitivo. Octava ed ed. Piura; 2019. 

32. Varas J , Quispe C. Desarrollo e Implementación  de un sistema de información para 

mejorar los procesos de compras y ventas en la empresa  Hu ma. Tesis de pregrado. 

Lima, Per ú: Universidad Auton oma del Perú, Ingeniería de Sistemas; 2017. 

33. López D. Pr ocesos Co merciales en las empresa s. 202 0. Las em presas ha n potenciado 

exclusivame nte las habilidades personales de los ven dedores. 

34. M edina  J.  Diseñ o  de  un  sistema  de  información  para  el  control  de  inventario  de 

medicamentos   en  farmacias  colombianas.   Trabajo  de  investigación  tecnológica. 

Colo mbia.: Universidad Católica de Colo mbia, Bo gotá D.C., Inge niería de Sistemas; 

2020. 

 
35. Le scano c, Narro W. Sistema de Gestión de Inventarios basad o en el modelo E O Q e n 

la Botica "San Mateo" S. A. Cascas - Trujillo: U niversidad Privada Antenor  Orrego, 

Ingeniería de Sistemas; 20 17. 

36. Villegas   C.   Pr opue sta   d e   un   sistema   de   gestión   de   inventario   por   deman da 

independiente en la bode ga de repuestos e insum os en la empresa  Alucaps Ecuad or 

G A S. A. Guayaq uil: Universidad de Guayaq uil., Ingeniería de Sistemas; 2018. 

37. Cueva  A, Me dina K. Diseño de un sistema de ge stión de almacén e inventario para 

reducir los costos operativos en el área de almacén de la empresa C C A - PE R Ú S A C 

Cajamarca 2018. Cajamarca: Universidad Privada del N orte., Ingeniería de Sistemas; 

2018. 
 

38. G ómez  R,  Guzmá n  O.  Desarrollo  de  un sistema  de  i nventarios  para  el  control  de 

materiales,  equipos y herramientas dentro de la empresa  de construcción  Ingeniería 

Sólida Ltda. Bo gotá: U niversidad Libre., Ingeniería de Sistemas; 20 16. 

39. Piattini  D.  Análisis  y  Diseño  Detallado  de  A plicaciones  Infor mática s de  Gestión.. 
 

Rama: Madrid: Universidad de Ma drid, Ingeniería Informática; 2016. 
 

40. G uajardo G. C ontabilidad Financiera. 2nd ed. México: Editorial Mc Gra w - Hill; 2020.



95  

 

 
 
 

41. Canó s J , Letelier|P , Penadés C, Letelier P. Metod ologías Ágiles en el Desarrollo de 
 

Soft ware. Valencia.:  Metodologías Ágiles en el Desarrollo de Software; 2017. 

 
42. Peraire C, Ed wards M, Fernande s A. The IB M Rational Unified Process for S ystem; 

 

2017. 
 

43. M asa  S.  Desarrollando   aplicaciones   informáticas   con  el  Proces o   U nificado   de 

Desarrollo  (R U P).  Pura:  Universidad  Nacional  de  Piura,  Ingeniería  de  Ciencia  e 

Ingeniería; 201 9. 

44. Reateguileau  J . Implementación  de un Sistema  de Infor mación  para la  Mejora  del 

Proceso  A d ministrativo  de  la  Empresa  U P  A N D  D O W N  I N V E RSI O N E S  S AC- 

Trujillo. Trujillo: Universidad Nacional de Trujillo, Ingeniería de Sistemas; 2017. 

45. Cueva M, Parra E. Sistema de Ge stión C omercial para la Distribuidora “B Y CE L” de 
 

la Repú blica del Ecuador. Tesis de Licenciatura. Cuba: U niversidad de Pinar del Río; 
 

2018. 
 

46. G onzáles L. Sistema de Ge stión de la información de la entrada y salida al extranjero 

de  estudiantes  y  pr ofesores  en  la  Universidad  de  Gran ma.  C uba:  U niversidad  de 

Gran ma, Ingeniería de Sistemas; 2020. 

47. Barkley  E. Técnicas  de  Apre ndizaje  Co laborativo.  primera  ed.  Madrid:  Ediciones 
 

M orata.; 2018. 
 

48. Senén A. Fro nteras de la Co mputación. Madrid: Ediciones Díaz de Santo s S. A.; 20 20. 
 

49. Coba s   L,   Vega   I.   Estudio   de   factibilidad   econó mica   del   producto   sistema 

automatizado  cuban o  para  el  control  de  equipos  médicos.  Ma drid:,  Ingeniería  de 

Sistemas; 2017. 

50. Pérez  D. Los diferentes lenguajes de pro gramación para la we b. Universidad  Santo 
 

Toribio de M ogrovejo, Ingeniería de Sistemas; 2017. 
 

51. Zulueta E. C urso de Contabilidad  (To mo III) U n ión Tipo gráfica,  México: Editorial 
 

Hispa no-americana; 200 0.



96  

 
 

 
52. Sánchez  O.  Implementación  de  un  sistema  bajo  tecnología  W A P  para  mejorar  el 

proceso  de  ventas  para los clientes  en el supermercado  el S U PE R de la ciudad  de 

Chiclayo. Tesis de Licenciatura. U n iversidad Señor de Sipán; 2021. 

53. Varga s  D,  Ra mírez  R.  El  sistema  de  control  interno  y la  gestión  comercial  en la 

Ferretería  C omercial  Estrella  S.R. L.  Tesis  de  Licenciatura.  U niversidad  Privada 

A ntenor Orreg o.; 202 0. 

54. Cob o  A,  Gó mez  P,  Pérez  D.  P H P  y  M Y S Q L  Tecn ologías  para  el  desarrollo  de 

aplicaciones web. segun da ed. Madrid: Díaz de Santos ed; 201 5. 

55. Cob o F, Ruesta E, Alama R, Tallen L. P H P y My S Q L Tecnologías para el desarrollo 

de aplicaciones web Madrid; 2017. 

56. Ulloa  M,  Tualumb o  M.  Sistema  Informático  para  el  Control  de  Asistencia  del 

Perso nal  Docente  del  Centro  de  Educación  Básica  “Dr.  Néstor  M ogollón  López” 

Arge ntina; 2020. 

57. Arias  F.  El  Pro yecto  de  Investigación.  Introducción  a  la  metodología  científica. 
 

Caracas: Editorial Epistemes.; 2017. 
 

58. Rodríguez  P,  Men divelso  F. Investigacion  no  experimental..  B ogota:  Universidad 
 

Sanitas., Ingeniería de Ciencias e Ingeniería; 2018. 

 
59. M ejía J. La investigaión cuantitativa en la sociología peruana Santiago de Chile: C L: 

Red cinta de Moebio.; 2009. 

60. Díaz  N.  Técnicas  de investigacion  cualitativas  y  cuantitativas.  Piura:  Universidad 
 

Nacional de Piura, Ingeniería de Ciencias e Ingeniería; 202 0. 
 

61. Cohe n L, Manion L. Método s de investigación educativa. Madrid: Muralla.:; 2020. 

 
62. Padilla J . F unda mentos teóricos y aspectos prácticos Madrid: Síntesis; 2020. 

 
63. Padilla J . F unda mentos teóricos y aspectos prácticos Madrid: Síntesis; 2019. 

 
64. Uladech.. Código de Etica de Uladech Chimb ote; 2016.



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

A N E X O S 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

97



98  

 

A N E X O 1: C R O N O G R A M A D E A C TI V I D A D E S 
 

A ño 20 22

N°                                        Actividades Seme stre 2 

1       2       3       4          1         2       3       4

1 

 Elaboración del proyecto X        

2 Revisión del proyecto por el Jurado de 
 

Investigación 

X        

3 A probación del proyecto por el Jurado de 
 

Investigación 

 X       

4 Expo sición del proyecto al Jurado de 
 

Investigación 

 X       

5 M ejora del marco teórico y metodológico   X      

6 Elaboración y validación del instrumento de 

recolección de Información 

   X     

7 Elaboración del consentimiento informad o    X     

8 Recolección de datos    X     

9 Presentación de Resultados     X    

10 A nálisis e Interpretación de los resultados     X    

11 Redacción del informe preliminar     X    

12 Revisión del informe final de la tesis por el 
 

Jurado de Investigación 

     X   

13 A probación del informe final de la tesis por el 
 

Jurado de Investigación 

      X  

14 Presentación de ponencia en jornadas de 

investigación 

       X 

15 Redacción del artículo científico        X 

 
 

Fuente: Reglamento de Investigación V 17.
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A N E X O 2: P R E S U P U ES T O 
 
 

I MP LE M E N T A CI Ó N D E U N SI ST E M A DE GE STI Ó N DE VE N T A S E N LA B O TIC A 

INTI F A R M A LA S LO M A S - PI U R A; 20 22. 
 

 
 

 

 

C ategoría 

 

C osto 
 

u nitario 

 

 

C anti da d 

 

 

Total 

Impresiones 0.50 20 10.00 

Fotocopias 0.30 20 6.00 

Empa stado 35.00 2 70.00 

Lapiceros 2.00 20 40.00 

USB  35.00 1 35.00 

Viáticos 100.00 4 400.00 

U so de internet 20.00 4 80.00 

Pasajes locales 10.00 20 200.00 

TO TA L 841.00 

 
 

Fuente: Reglamento de Investigación  V17.
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A N E X O 3: C U E S TI O N A R I O 
 
 
 

I MP LE M E N T A CI Ó N   D E   U N   SI ST E M A   DE   G E STI Ó N   DE   V E NT A S   E N   LA 

B OTI C A I NTI F A R M A LA S LO M A S - PI U R A; 20 22. 

 
 

P RE S E N T A C I Ó N: 
 
 
 

El presente  instrumento  for ma parte del actual trabajo de investigación;  por lo que se 

solicita su participación,  respo ndiendo a cada pregu nta de manera objetiva y veraz. La 

información a proporcionar  es de carácter confidencial  y reservado; y los resultados de 

la misma serán utilizados s olo para efectos académicos y de investigación científ ica. 

 
 

I NS T R U C C I O N E S: 
 
 
 

A continuación,  se le presenta una lista de preguntas, agrupadas por dime nsión, que se 

solicita  se  respon da, marcand o una  sola alternativa  con  un aspa  (“X”)  en el recuadro 

correspondiente  (SI o N O) segú n considere su alternativa . 

 
 

Primera Dime nsió n: S atisfacción de la Situ ación act ual 

N° Pregu nta SI NO  

01 
 

¿Existe un control en el área de almacén? 
  

 
02 

¿Hay  facilidades  en  la  entrega  de  los  pr oductos  a  los 

clientes? 

  

 
03 

¿La botica cuenta  con un man ual de procedimientos  q ue 

indique las actividades diarias de los trabajadores? 

  

 

 
04 

¿Piensa   usted   que   los   trabajadores   cuentan   con   los 

instru mentos  suficientes  para  desempeñar  s us  funciones 

de manera eficiente? 

  

05 ¿Existe un sistema de co ntrol para determinar el nivel de   



 

 

 desempe ño de cada trabajador?   

06 ¿Actualmente cuenta con un Sistema en su em presa?   

 

 

07 

¿Se encuentra  satisfecho  en la forma manual  que maneja 

la venta de sus pr oductos de salud y perfu mería? 

  

08 ¿Con sidera que es eficiente el proceso de ventas man ual?   

 

 

09 

¿Respecto a los datos ingresad os manualme nte, se pueden 

obtener reportes rápidos y oportun os? 

  

 

 

10 

¿Las  herramientas   actuales   para  la  elaboración   de  un 

control, son las adecuadas? 

  

Seg u n da Dime nsió n: Necesida d de u n siste ma de ge stión de ve nta s 

 Pregu nta SI NO  

01 ¿Cree que un sistema de gestión de ventas optimizará los 

procesos co merciales de la botica? 

  

02 ¿Cree que un sistema de gestión de ventas agilizará en la 

obtención de los datos de los productos? 

  

03 ¿Cree usted que un sistema de gestión de ventas obtendrá 

un mejor control del stock de los prod uctos? 

  

04 ¿Cree  que el sistema ayudara  a facilitar al administrador 

su reporte semanal de ventas de la botica? 

  

05 ¿Un  Sistema  de gestión de ventas ayudaría  a mejorar  en 

las tomas de decisiones? 

  

06 ¿Tiene  conocimiento  sobre que es u n sistema  de gestión 

de ventas? 

  

07 ¿Cree  usted  que  es  seguro  y  confiable  implementar  un   
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 sistema de gestión de ventas?   

08 ¿Los   pro ductos   q ue   ofrece   la   botica   satisfacen   las 
 

necesidades de los con su midores? 

  

09 ¿La Implementación  de u n sistema  de  gestión de ventas 

maximizara las ventas diarias? 

  

10 ¿La implementación  de  un sistema  de  gestión  de  ventas 

permitirá agilizar la emisión de compro bantes de Pago? 
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A N E X O 4: C O N S E N TI M I E NT O I NF O R M A D O 

Investigador principal   del proyecto: Olaya Cruz, Enghell A ntonio . 

Con sentimiento informad o 

Estimad o participante, 
 

El  presente  estudio  tiene  como  o bjetivo:  Realizar  la implementación  de  un sistema  de 

gestión  de  ventas  en la  botica  Intifarma  La s  Lo mas  -  Piura;  2022,  con  la  finalidad  de 

mejorar los proceso s comerciales. 

Toda la información que se obtenga de todos los análisis será confidencial y sólo los 

investigadores y el comité de ética podrán tener acceso a esta información. Será guardada 

en una base de datos protegidas con contraseñas.  Tu nom bre no será utilizado en n ingú n 

informe.  Si  decides  no  participar,  no  se  te tratará  de  forma  distinta  ni  habrá  prejuicio 

algun o. Si decides participar, eres libre de retirarte del estudio en cualquier mo mento. 

Si  tienes  dudas  so bre  el  estudio,  puedes  co mu nicarte  con  el  investigado r  principal  de 

Chim bote,  Perú   Olaya   Cruz,  Eng hell  A ntonio   al  celular:   984 260 928,  o  al  correo: 

e nghse l l .28 @g m a i l.c om . 

Si tienes duda s acerca de tus derechos co mo participante  de un estudio de investigación, 

puedes llamar a la M g. Zoila Ro sa Lima y Herrera presidente  del C omité institucional de 

Ética en Investigación de la Universidad Ca tólica los Á ngeles de Chim bote, Cel: (+5104 3) 

327-9 33, Email: zlimayh @ uladech.edu.pe 
 

O btención del Con sentimiento Infor mado 
 

M e ha sido leído el procedimiento  de este estudio y estoy completamente  informado  de 

los objetivos del estudio. El (la) investigad or(a) me ha explicado el estudio y ab suelto mis 

dudas. Voluntariamente doy mi consentimiento para participar en este estudio: 

 
 
 
 
 

 
N om bre y apellido del participante                  N om bre del encuestador 
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